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ABSTRAKT 
Diplomová práce vymezuje podstatná teoretická východiska nezbytná pro sestavení 
podnikatelského záměru a zároveň pak představuje sestavení reálného podnikatelského 
plánu, který bude zaměřen na zřízení nové společnosti KK-TECH s.r.o., jež bude 
nabízet komplexní úklidové služby. Stěžejní částí práce je analýza trhu, na který bude 
společnost vstupovat, a dále marketingový a finanční plán. V práci využiji především 
poznatků získaných během studia a dále také poznatků, které jsem získal díky působení 
v daném oboru. 
 
ABSTRACT 
This thesis defines the theoretical basis essential for building a business plan and 
simultaneously encompasses the building of a real business plan, which will be focused 
on the creation of a new company - KK-TECH s.r.o., which will offer complex cleaning 
services. The key aspect of the thesis is market analysis, which the company will enter, 
and a marketing and financial plan. I will use primarily data, which have been obtained 
while studying, and also data, which have been obtained thanks to working in said field. 
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Tato diplomová práce pojednává o zřízení nové společnosti KK-TECH s.r.o., která se 
bude zabývat úklidovým servisem. Společnost bude zaměřena na komplexní čištění 
venkovních i vnitřních prostor, včetně následné impregnace. V daném oboru se 
pohybuji již delší dobu, sepsání podnikatelského plánu na vlastní úklidovou společnost 
tak je tedy pouze vyústěním okolností a příležitostí, které se mi naskytly.  
Podnikatelský plán pro založení společnosti KK-TECH s.r.o. budu zpracovávat jak pro 
studijní účely, tak především pro mé vlastní. Daný podnikatelský plán by měl následně 
sloužit jako předloha pro mé vlastní podnikání, proto se budu snažit, aby byl co možná 
nejrealističtější. V nově zakládané společnosti, která bude v práci představena, budu 
jediným majitelem a zároveň jednatelem. 
V daném oboru podnikání vidím velkou perspektivu a po dokončení mých studií na 
fakultě podnikatelské bych se rád věnoval podnikání v daném oboru. Již druhým rokem 
se aktivně věnuji čištění venkovních objektů a ploch jako OSVČ. Za tuto dobu jsem si 
dokázal vytvořit vlastní představu o daném podnikání a navázal jsem kontakty s řadou 
nezbytných dodavatelů, ale i zákazníků, se kterými také již dlouhodobě spolupracuji.  
Vytvoření společnosti s ručením omezeným, která bude poskytovat nejen venkovní, ale 
i vnitřní komplexní úklidové a čistící služby, vyplynulo především z požadavků 
zákazníků, ale také z příležitosti na trhu, které jsem si vědom. V Blansku a okolí, kde 
bude společnost primárně působit, je pouze jeden konkurent, který poskytuje služby 
zaměřené pouze na interiéry, tento fakt vidím jako velkou příležitost, jak se s našimi 
komplexními službami efektivně prosadit na trhu a získat nové zákazníky.  
První část diplomové práce je čistě teoretická, kde jsem vycházel z odborné literatury, 
tato část diplomové práce bude sloužit především jako východisko pro analytickou část 
a následný vlastní návrh podnikatelského plánu. V teoretické části je představena 
především samotná koncepce podnikatelského plánu. V další části práce bude popsána 
analytická část, ve které bude rozebrán trh, na který chce zakládaná společnost vstoupit. 
Budou zde využity postupy a analýzy z teoretické části, tedy především SWOT analýza, 
SLEPT analýza, Porterův konkurenční model pěti sil apod. 
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V poslední části diplomové práce již bude realizován vlastní návrh řešení, a bude tak 
vytvořen vlastní podnikatelský plán. Podnikatelský plán bude tvořen tak, aby mohl být 





1 CÍLE A METODIKA PRÁCE 
Cílem diplomové práce je vytvoření podnikatelského plánu nové společnosti, která bude 
provádět komplexní čistící a úklidové služby. Podnikatelský plán je vytvářen, jakožto 
nástroj nápomocný mně osobně, a to jako reálný podklad pro založení vlastní 
společnosti KK-TECH s. r.o. 
Teoretické vymezení jednotlivých analýz v úvodu práce bude následně sloužit 
k reálnému provedení celého podnikatelského plánu, neboť nám umožní na 
problematiku nahlížet ze všech možných úhlů pohledu, zabývat se možnými riziky, tato 
následně vyhodnocovat a snažit se jim vyvarovat. Prvotním předpokladem je tedy 
prostudovat teoretické nahlížení na danou problematiku, což nám následně umožní 
aplikovat zde získané poznatky v praxi. 
Nezbytným předpokladem vytvoření realistického podnikatelského plánu je provést 
analýzy vnějšího a vnitřního prostředí a jevů působících bezprostředně na zakládanou 
společnost, což nám umožní nahlížet na věc z objektivního hlediska, na jehož základě 
budeme následně schopni založit funkční celek, který bude schopen dosahovat zisku 
a prosazovat se v konkurenčním prostředí. 
Výsledkem práce by tak měl být dokument, který zohledňuje veškeré aspekty potřebné 
pro založení prosperující společnosti, jejímž předmětem činnosti bude poskytování 
služeb v oblasti čistění a úklidu venkovních i vnitřních prostor. 
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2 TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
V teoretické části práce budou formulovány základní pojmy a postupy, které přispějí 
k vytvoření reálného podnikatelského záměru. Bude představena struktura daného 
plánu, včetně základních pojmů a nezbytných analýz, které následně budou aplikovány 
v praxi. 
2.1 Vymezení základních pojmů 
V úvodu práce je nezbytné definovat základní pojmy a ujasnit si tak, v jakém významu 
jich bude nadále v rámci celé práce užíváno. Úkolem následující části práce je tak 
předejít možným výkladovým nejasnostem.  
 Podnikatel 2.1.1
Pojem podnikatel výslovně vymezuje náš právní řád, a to konkrétně v ustanovení 
§ 420 odst. 1 zákona č. 89/2012 Sb., občanský zákoník (dále jen „OZ“).1 Obecně se tak 
jedná o subjekt, který samostatně vykonává na vlastní účet a odpovědnost výdělečnou 
činnost živnostenským nebo i jiným obdobným způsobem, a to se záměrem činit tak 
soustavně a za účelem dosažení možného zisku. Nad rámec výše uvedeného však OZ za 
podnikatele v souvislosti s nutností ochrany spotřebitele považuje také všechny osoby, 
které uzavírají různé smlouvy související s vlastní obchodní, výrobní nebo obdobnou 
činností, nebo i v rámci samostatného výkonu svého povolání, jakož i osoby, které 
jednají jménem podnikatele nebo na jeho účet.2  
Skutečnost, zda se jedná o osobu právnickou či osobu fyzickou, je vskutku nepodstatná. 
Podnikatelem je tak každý subjekt, který naplňuje výše uvedenou definici. Za 
podnikatele pak OZ považuje taktéž všechny osoby zapsané v obchodním rejstříku, 
jakož i osoby podnikající na základě živnostenského nebo jiného oprávnění.3  
Každému podnikateli je přiděleno specifické identifikační číslo, pod kterým v právních 
vztazích a v obchodním styku vystupuje. Specifikem právnických osob je také obchodní 
1 Zákon č. 89/2012 Sb., občanský zákoník.  
2 Viz § 420 odst. 2 zákona č. 89/2012 Sb., občanský zákoník.  
3 § 421 zákona č. 89/2012 Sb., občanský zákoník.  
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firma, tedy jméno, pod kterým je právnická osoba zapsána do obchodního rejstříku.4 
Fyzické osoby, jakožto podnikatelé obecně v obchodním styku vystupují a ve veřejném 
rejstříku jsou tak zapsáni pod svým jménem. Zákon však nevylučuje ani možnost 
fyzické osoby nechat se do veřejného rejstříku zapsat pod jinou obchodní firmou, tato 
však nesmí nikdy vyvolávat dojem, že by se mohlo jednat o osobu právnickou.5 Je 
nezbytné podotknout, že se jedná o specifické označení podnikatele, které tak nesmí být 
zaměnitelné s jinou obchodní firmou jiného podnikatele.  
 Společnost s ručením omezeným 2.1.2
Jak již bylo nastíněno výše, podnikatelem může být jak osoba fyzická, tak i osoba 
právnická. Problematika rozdílů jednotlivých právních forem podnikání však není 
z hlediska této diplomové práce natolik podstatnou, proto se v rámci výkladu zaměřím 
na vymezení základních definičních znaků společnosti s ručením omezeným, jakožto 
obchodní společnosti, jejíž forma zdá se být pro účel našeho záměru nejvýhodnější.  
Společnost s ručením omezeným je obchodní společností, „za jejíž dluhy ručí společníci 
společně a nerozdílně do výše, v jaké nesplnili vkladové povinnosti podle stavu 
zapsaného v obchodním rejstříku v době, kdy byli věřitelem vyzváni k plnění.“6 
Ucelenou právní úpravu společnosti s ručením omezeným nalezneme obdobně, jako 
v případě ostatních obchodních korporací v zákoně č. 90/2012 Sb., o obchodních 
společnostech a družstvech (zákon o obchodních korporacích).7 
Z označení „společnost“ by se mohlo zdát, že se vždy musí jednat o společenství hned 
několika osob, ovšem není tomu tak. Zákon umožňuje i vznik jednočlenné společnosti 
s ručením omezeným, může ji tedy založit i jen jedna jediná osoba. Obchodní firma 
společnosti musí vždy obsahovat označení „společnost s ručením omezeným“ nebo 
alespoň zkratku „s.r.o.“ apod., již z názvu tak musí být vždy zřejmé, že se jedná právě 
o tuto formu podnikání.8 Z označení společnosti jasně vyplývá, že ručení společníků je 
omezené. Podíl společníků ve společnosti se, neurčí-li si společníci odlišně ve 
společenské smlouvě, určuje dle poměru vkladu na tento podíl ku výši základního 
4 §423 OZ 
5 § 425 OZ 
6 § 132 odst. 1 zákona č. 90/2012 Sb., o obchodních společnostech a družstvech (zákon o obchodních 
korporacích). 
7 Zákon č. 90/2012 Sb., o obchodních společnostech a družstvech (dále v textu jen „ZOK“) 
8 § 132 odst. 2 ZOK 
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kapitálu. Právě poměr vkladu je následně rozhodující také při rozdělování zisku mezi 
společníky.9 Společenská smlouva může taktéž určit, že bude podíl společníka 
představován cenným papírem, tzv. kmenovým listem.10  
ZOK je poměrně benevolentní ve vztahu k určení minimálního vkladu společníka, 
neboť tento určuje pouze na 1 Kč. Není určena ani minimální výše základního kapitálu, 
tento se tak bude vždy odvíjet od výše jednotlivých vkladů společníků.11 Při zápisu 
společnosti do obchodního rejstříku však musí být splaceno celé vkladové ážio 
a minimálně 30% z vkladu každého ze společníků.12 Zákon vymezuje také jednotlivé 
orgány společnosti. Statutárním orgánem společnosti s ručením omezeným je tak 
jednatel, popřípadě více jednatelů společně. Jednatelovým úkolem je obchodní vedení 
společnosti, jakož i vedení účetnictví, zákonem předepsaného vedení seznamu 
společníků apod.13 Nejvyšším orgánem společnosti je valná hromada, zde všichni 
společníci vykonávají své právo podílet se na řízení společnosti. Neurčí-li společenská 
smlouva jinak, pak valná hromada rozhoduje prostou většinou hlasů přítomných 
společníků, přičemž tato je obecně schopná se usnášet, jsou-li přítomni společníci, kteří 
mají alespoň polovinu všech hlasů. Valnou hromadu svolává jednatel, a to minimálně 
jednou za účetní období.14 Fakultativním orgánem společnosti s ručením omezeným je 
kontrolní orgán společnosti, tedy dozorčí rada, která dohlíží na činnost jednatelů, nahlíží 
do účetních a obchodních knih a kontroluje zde uvedené údaje. Jednou za rok dozorčí 
rada podává o své činnosti zprávu valné hromadě.15 Členem dozorčí rady nemůže být 
jednatel společnosti nebo i jiná osoba, která je dle zápisu v obchodním rejstříku 
oprávněna jednat za společnost, v opačném případě by se jednalo o prolomení zákazu 
konkurence dle ustanovení § 199 zákona o obchodních korporacích.  
 Podnikatelský plán  2.1.3
Podnikatelský plán (dále v textu jen „PP“) je dokument, který zachycuje ucelený záměr 
podnikatele, jakožto zárodek jeho potenciálního podnikání. Podnikatel tak zcela 
konkrétně vymezuje své vize a cíle, které by posléze rád uskutečnil v reálu. Kvalitní PP 
9 § 133 ZOK 
10 Viz § 137 a násl. ZOK 
11 § 142 ZOK 
12 § 148 ZOK 
13 § 194 a násl. ZOK 
14 § 167 a násl. ZOK 
15 § 201 ZOK 
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je předpokladem budoucího úspěšného podnikání, podnikatel se zde pokouší své 
potenciální investory, dodavatele, odběratele, ale i sám sebe, přesvědčit, že právě jeho 
nápad je natolik zajímavý, že by měl být realizován. Jedná se o autorský písemný 
dokument podnikatele, který zachycuje jeho představy, ale i objektivní fakta, na jejichž 
základě je možné následně eliminovat jistá rizika související s podnikáním (popř. se na 
tato možná rizika předem připravit). Jedná se sice o plán podnikatele, nicméně 
spolupráce s odborníky z různých oborů je zde namístě. Sám podnikatel není schopen 
postihnout všechna možná úskalí, proto je více než vhodné v rámci vypracování PP 
spolupracovat s právníky, ale i finančními a daňovými poradci apod.16 
2.2 Struktura podnikatelského plánu 
Struktura a obsah samotného PP není nikde striktně definována, proto můžeme říci, že 
záleží zcela a jen na příslušném podnikateli, jak se rozhodne svůj záměr prezentovat. 
Podnikatel by při jeho zpracování měl však mít vždy na paměti, že se musí jednat 
o přesvědčivý dokument, který zachycuje všechna podstatná fakta, a to včetně možných 
rizik, neboť pouze v takovém případě bude následně schopen se jich vyvarovat. 
Základním pravidlem je tedy nic podstatného nezamlčovat, podrobit veškeré své 
představy důkladným analýzám a nahlížet na fakta vždy objektivně.17 Následující text 
tak vymezuje jednotlivé části PP, které by dle autora nikdy neměly být opomenuty.  
 Titulní strana 2.2.1
Titulní strana dokumentu je první list PP a v některých případech tedy může významně 
ovlivnit, zda bude dokument prostudován a dále blíže posuzován. Je tedy nezbytné 
uvést veškeré důležité údaje. Na titulním listě musíme uvést základní informace 
o společnosti. Správnost a úplnost základních informací je prvním krokem k tomu, aby 
bylo možné na dokument nahlížet jako na věrohodný PP.18  
Titulní strana by měla obsahovat: 
• obchodní název firmy 
• sídlo firmy 
16 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 42-45. 
17 WUPPERFELD, U. Podnikatelský plán pro úspěšný start, s. 11-12. a SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, 
P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 14-17. 
18 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 36-37. 
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• název podnikatelského plánu  
• jméno autora a zakladatelů včetně kontaktu na dané osoby 
• datum založení (pokud již firma byla zapsána do obchodního rejstříku) 
PP je majetkem autora, je tedy důležité, aby bylo na titulním listu uvedeno, že žádná 
část daného dokumentu nesmí být šířena, kopírována a že s žádnou částí PP nesmí být 
nakládáno bez vědomí a bez písemného svolení autora PP. V době, kdy se vede velice 
sofistikovaný boj s konkurencí a možnosti šíření dat jsou tak neomezené, se jeví toto 
ošetření PP jako nezbytné.19 
 Obsah podnikatelského záměru 2.2.2
Zpracování obsahu PP není nutností, avšak dokument obsahuje desítky stran, je tedy 
doporučeno obsah zahrnout do struktury PP. Zahrnutí obsahu pomůže k lepší orientaci 
v dokumentu.20  
 Exekutivní souhrn 2.2.3
Pokud máme sestaven celý PP, můžeme přistoupit k sepsání exekutivního souhrnu. 
Jedná se o jisté shrnutí celého PP, které jej má stručně a výstižně představit a tak 
zapůsobit na potenciálního zájemce. Exekutivní souhrn nikdy nepíšeme před sestavením 
PP, ale až na základě hotového PP. Souhrn by měl být napsán na několik stran 
a strukturován tak, aby čtenář zjistil co nejvíce o PP a mohl si tak udělat představu 
o čem práce pojednává. V souhrnu by neměla chybět hlavní myšlenka PP, naše cíle 
a také to, jakými prostředky a nástroji chceme daných cílů dosáhnout. Podstatné je 
exekutivní souhrn napsat pečlivě a správně, abychom zvýšili zájem potencionálních 
investorů.21  
 Popis podniku a podnikatelského záměru 2.2.4
Popsání podniku a PP je další kapitolou, která může ovlivnit investora, aby studoval 
projekt dále nebo jej zanechal ladem. V této části projektu již objasníme naši 
podnikatelskou příležitost, která se nám vyskytla, a jíž se tak chceme chopit. Najdeme 
zde také právní formu společnosti, strukturu a její plánovanou velikost. Dále jsou 
popsány produkty či služby, které plánuje podnik zavést na trh, a to včetně definice 
19 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 15. 
20 tamtéž, s. 15-16. 
21 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 36. 
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nástrojů, které budou při zavádění využity. Měli bychom používat vždy podložená 
fakta.22  
 Cíle a vize vlastníků 2.2.5
Pro potencionální investory, kteří poskytnou finanční kapitál, jsou podstatné cíle 
vlastníků a dalších osob, které se na projektu podílí. Investoři chtějí získat utříběn obraz 
o tom, jak zainteresované osoby přemýšlí o vlastním podnikání. O úspěchu, či 
neúspěchu firmy rozhodují právě vlastníci a okruh lidí, který se na utváření podílí. 
Budou posuzovány nástroje a technologie, které využijeme při dosažení stanovených 
cílů. Ze základního hlediska můžeme cíle firmy rozdělit na primání a sekundární. Dále 
se stanovoví, v jakém časovém horizontu by mělo být cílů dosaženo a jakými 
prostředky. 
V kapitole se zaměříme na cíle vlastníků, výkonných manažerů a dále nesmíme 
opomenout ani na cíle zaměstnanců a extérních pracovníků.23  
 Personální struktura  2.2.6
Organizační struktura společnosti slouží k rozlišení nadřízenosti a podřízenosti ve firmě. 
Personální struktura a její velikost závisí především na velikosti samotné společnosti.24  
 Potencionální trhy 2.2.7
Chceme-li uspět na trhu zboží a služeb, je nezbytné, aby bylo na trhu pro náš produkt 
místo. Prvním krokem je určení cílového trhu, na který chceme vstoupit. Pakliže pro náš 
výrobek či službu neexistuje na trhu místo a nelze jej vytvořit, je bezpředmětné 
pokračovat v PP. Při specifikování trhu, na který chceme vstoupit, je stěžejní uvést 
velikost trhu, oborovou výnosnost a v neposlední řadě také překážky, které budou 
doprovázet vstup společnosti na trh. 
Důležité je určit celkový trh, specifikovat jej a dále stanovit, na jaký cílový trh v rámci 
celkového trhu se chce zaměřit. 25 
„U cílového trhu budeme především zkoumat skupiny zákazníků, které: 
22 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 36-37. 
23 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 18-19. 
24 tamtéž, s. 20. 
25 tamtéž, s. 20-21. 
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• mají z výrobku nebo služby značný užitek, 
• mají k výrobku či poskytované službě snadný přístup, 
• jsou ochotny za produkt či služby zaplatit.“26  
 Analýza trhu a konkurence 2.2.8
V PP se dále zaměříme na konkurenci, která působí na cílovém trhu. Analýza 
konkurence je nám nápomocná především z hlediska odkrývání konkurence, o které 
jsme měli mylné, či dokonce žádné představy. U konkurence bychom měli zjistit její 
četnost a pozici, které za dobu svého působení na trhu dosáhla. Je stěžejní prozkoumat 
stávající konkurenci, ale také konkurenci potencionální či bývalou. V této části PP je 
podstatné vytvořit takovou strategii, se kterou budeme schopni dosáhnout konkurenční 
výhody.27 
Dále zanalyzujeme cílový trh, a také jeho případné změny při vstupu společnosti na trh. 
Vstup a další vývoj firmy na trhu je závislý především na působení vlivů vnějšího 
a vnitřního okolí firmy. Abychom dokázali správně zanalyzovat faktory, které působí na 
společnost, musíme využít takových nástrojů, které budou efektivní.28 
K vytvoření konkurenční strategie můžeme využít tyto analýzy: 
• analýza konkurence  
• analýza obecného okolí 
• analýza oborového prostředí 
• analýza vnitřního a vnějšího prostředí 
Po vyhodnocení analýz popsaných výše, můžeme formulovat strategii, se kterou bude 
naše firma vstupovat na trh.29  
 Marketingová strategie 2.2.9
V mnohých odborných publikacích je marketingové strategii přikládán velký význam, 
což není nic abnormálního. Marketingová strategie je stěžejní, jak pro vlastníky 
společnosti, tak i pro potencionální investory. U marketingové strategie je nezbytné 
26 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 20. 
27 STRUCK, U. Přesvědčivý podnikatelský plán, s. 63-75 a SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL 
a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 19-21. 
28 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 19-21. 
29 KEŘKOVSKÝ, M. a O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 34-52. 
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zaměřit se na marketingové mikroprostředí a makroprostředí. Aby společnost byla 
schopna prosperovat, musíme vytvořit bezchybnou a fungující marketingovou strategii. 
Při tvorbě marketingové strategie se zaměříme především na selekci cílového trhu, 
určení tržní pozice a dále provedeme detailní analýzu marketingového mixu.30  
2.2.9.1 Marketingový mix 
Marketingový mix je tvořen kombinací čtyř nástrojů, které se navzájem doplňují a tvoří 
tak ucelený soubor, který bývá nazýván tzv. 4P. 4P je marketingový mix z pohledu 
firmy. Dále existuje varianta marketingového mixu z pohledu spotřebitele, ta je pak 
nazývána jakožto 4C. V určité odborné literatuře je doporučeno při zahájení 
marketingového mixu začínat právě variantou z pohledu spotřebitele. Pokud manažer 
začne vytvářet marketingový mix z pohledu spotřebitele, je pro něj poté jednodušší 
vytvořit realističtější 4P.31 
Nástroje 4P: 
• Produkt (product) 
• Cena (price) 
• Distribuce (place) 
• Propagace (promotion)32 
Marketingový mix z pohledu firmy:  
Produkt (product) 
Produktem se nerozumí pouze fyzické zboží, ale také služby popřípadě informace či 
myšlenky, které mohou být předmětem směny. Je důležité mít jakostní produkt, který 
bude konkurenceschopný a dokáže oslovit spotřebitele takovým způsobem, aby byl 
ochoten za něj zaplatit. Další tři nástroje marketingového mixu by se měly přizpůsobit 
produktu, protože jen tak může být marketingová strategie plně účinná.33 
30 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 101-104. 
31 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 151-154 a SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL 
a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 22-27. 
32 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 27. 
33 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 23-24 a 
KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 154-165. 
21 
 
                                                 
Každý produkt, který je uveden na trh, má svůj životní cyklus, který začíná jeho 
uvedením a končí jeho úpadkem na trhu. Životní cyklus obsahuje fáze, které produkt za 
dobu své existence prodělá.34 
Fáze životního cyklu produktu: 
• Fáze uvedení 
První fází v životním cyklu produktu je stádium uvedení. V této fázi je produkt uváděn 
na trh. Pro toto období je charakteristické pomalé získávání trhu, pomalý růst tržeb 
a zisk se pohybuje většinou v záporných číslech.35  
• Fáze růstu 
Pokud se nám povede efektivně uvést produkt na trh, plynule přecházíme do fáze růstu. 
Ve fázi růstu se zvyšuje poptávka po produktu, zvyšují se nám tedy i tržby, což 
způsobuje růst zisku. Po určité době, kdy se náš produkt nachází v období růstu 
a společnosti se začíná dařit, začne nás registrovat i konkurence. Pokud se konkurenci 
podaří na trh vstoupit s konkurenčním či substitučním produktem, jsme nuceni náš 
produkt inovovat.36 
• Fáze zralosti 
Ve fázi zralosti můžeme pozorovat nejmenší výkyvy v poptávce a v následných tržbách. 
Tržby rostou pomaleji a zisk zaujal klesající tendenci. Méně úspěšná konkurence 
opouští trh. Společnosti, které na trhu uspěly, mohou fáze zralosti využívat do té doby, 
než přijde takový substitut, který posune produkt do poslední fáze životního cyklu, 
kterou je úpadek.37 
• Fáze úpadku 
Do fáze úpadku se produkt dostává za předpokladu, že plně pronikly substituční 
produkty na trh. V této fázi se snižuje poptávka po produktu, snižují se i tržby, což vede 
34 KOTLER, P.; KELLER, K. L. Marketing management, s. 347. 
35 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 158-159. 
36 tamtéž, s. 158-159. 
37 tamtéž, s. 158-159. 
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ke snížení zisku. Produkt se stává ztrátovým. Pokud není produkt inovován, blíží se 
jeho nevyhnutelné vyřazení z nabídky společnosti.38  
V PP bychom se u produktu měli zabývat především: 
• produkty, které bude firma nabízet 
• vlastnostmi produktu 
• v jakém objemu a za jaké časové období budou produkty vyráběny 
• životním cyklem produktu 
Cena (price) 
Cenotvorba je pro vlastníky a manažery, kteří vytváří marketingový mix jednou 
z nejnáročnějších operací. Cena je jediným nástrojem marketingového mixu, který 
vytváří ve společnosti výnosy. Ostatní nástroje marketingového mixu představují pro 
společnost spíše náklady. U tvorby ceny musíme být vždy obezřetní. Pokud cenu 
nastavíme chybně, může se společnost dostat do existenčních problémů a veškerá 
předešlá snaha uspět na trhu ztrácí význam. Cenou zasáhneme vždy pouze určitou 
cílovou skupinu, není možné jednou cenou cílit na všechny skupiny. Musíme zvolit 
takovou cenu, při které budeme konkurenceschopní a získáme tak stěžejní pozici na 
cílovém trhu.39  
Při tvorbě ceny, bychom měli přihlížet k těmto faktorům: 
• náklady  
• ceny konkurence  
• hodnota vnímaná spotřebitelem40 
Základní cenové strategie 
• vysoce výnosné 
Ceny jsou stanoveny velice vysoko. Daná strategie se používá při inovativním produktu. 
• průnikové ceny  
Ceny jsou stanoveny níž, než u konkurence. Cílem dané strategie je oslabení 
konkurence a vytvoření možnosti získat podíl na cílovém trhu.41 
38 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 158-159.  
39 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 24-25 
40 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 171. 
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Pokročilé cenové strategie 
• Penetrační cena 
Zavedením tzv. penetrační ceny se rozumí situace, kdy uvádíme produkt na trh za velice 
nízkou cenu, která hraničí s náklady na produkt. Zisk je následně tvořen z uplatněných 
úspor z rozsahu. Danou cenovou strategii volíme v situaci, kdy je cílový trh citlivý na 
cenu. Tato strategie je vhodná na vyřazení nebo zpomalení konkurence. Je zde důležité 
podotknout, že při takto zvolené strategii vznikají běžně i vysoké náklady za kampaň 
s produktem spojenou.42 
• Prémiová cena 
Prémiovou cenu můžeme zvolit, pokud máme kvalitní produkt a dobře zvolenou 
marketingovou strategii. Od takto formulovaného produktu zákazníci očekávají kvalitu 
a exkluzivitu, za kterou jsou schopni zaplatit i vyšší cenu.43  
• Sbíraní smetany 
Strategii sbírání smetany je vhodné použít, pakliže vlastníme produkt, který je 
inovativní a jedinečný. Můžeme zde zvolit vysokou vstupní cenu, jakmile ovšem na trh 
vstoupí substituční či konkurenční výrobky, firma je nucena cenu snížit. To vede 
k zasažení dalšího segmentu zákazníků. Tato strategie se neustále opakuje, což 
vede vždy k zasažení odlišného segmentu.44  
• Ekonomická cena 
Ekonomická cena je takovou cenou, kdy se cena za náš produkt pohybuje na nejnižší 
úrovni. Snažíme se být levnější než konkurence. Pro tuto cenovou strategii je 
charakteristická nízká kvalita produktu. Při takto nízké ceně je poptávka po produktu 
vysoká, což umožnuje i při nízké marži dosahovat zisku, neboť společnost prodá velký 
objem produktů.45 
41 STRUCK, U. Přesvědčivý podnikatelský plán, s. 92-93. 
42 KOTLER, P.; KELLER, K. L. Marketing management, s. 426-427. 
43 tamtéž, s. 426-428. 
44 tamtéž, s. 427-428. 
45 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 172-174. 
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U cenotvorby není možné vybrat pouze jednu strategii a striktně se jí řídit. Vždy 
musíme brát v potaz i faktory, jež byly popsány výše. Záleží vždy na produktu, trhu 
a zákaznících, na které chceme zacílit.  
Propagace (place) 
Třetím nástrojem marketingového mixu, který si v práci představíme, je propagace. 
Propagaci si můžeme představit jakožto jistou komunikaci mezi prodávajícím 
a kupujícím, jejíž hlavním cílem je zvyšování prodeje výrobků či služeb a jejich 
vpravení do podvědomí potencionálních zákazníků. Jedná se o problematiku 
komunikace, proto je v daném případě významným nástrojem tzv. komunikační mix, 
který nám pomůže zjistit, jaké nástroje můžeme využít při následné tvorbě propagace.46 
Nástroje komunikačního mixu: 
• Reklama 
Reklama je placená neosobní forma propagace, působící na konečného zákazníka 
především prostřednictvím médií. Při volbě reklamy, je podstatné určit, jaký typ 
výrobku chceme propagovat a poté k němu zvolit správný druh reklamy. Obecně 
reklamu dělíme na televizní, internetovou, mobilní, světelnou, venkovní atd. 
Pokud budeme propagovat výrobek či službu, která má oslovit např. hutnický průmysl, 
nemá smysl využívat televizní reklamu, protože tato forma propagace bude příliš 
nákladná a neefektivní. Nevýhodou reklamy je jednosměrná komunikace. Oproti tomu 
výhodou je rychlé oslovení masy potencionálních zákazníků.47 
• Podpora prodeje 
Podporou prodeje chápeme podnikání takových kroků, které zvýší prodejnost produktu. 
Jsou to různé bonusy, slevy a další zvýhodnění určená, jak pro konečné zákazníky, tak 
i pro obchodní zprostředkovatele.48 
• Osobní prodej 
Výhodou osobního prodeje je přímá konfrontace mezi prodejcem a kupujícím. Osobním 
prodejem získáváme velice podstatné informace a to především díky zpětné vazbě. 
46 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 26-27. 
47 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 172-174. 
48 tamtéž, s. 193-195. 
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Nevýhodou této formy komunikačního mixu je vysoká finanční zátěž a časová 
náročnost. Osobní prodej je obvykle využíván u specifických produktů a nikoli tak těch 
určených pro každodenní potřeby. Využívá se především při prodeji firmám 
a organizacím.49 
• Public relations  
Public relations neboli vztahy s veřejností. Čím je společnost větší, tím je pro ni 
podstatnější se aktivně podílet na vytváření dobrých vztahů s veřejností. Tyto vztahy 
zahrnují veškeré subjekty, které působí na trhu. Díky public relations si společnost 
buduje a rozvíjí vztahy se stávajícími zákazníky. Je to nástroj, kterým můžeme oslovit 
i potencionální zákazníky.50 
K tvorbě kladného vztahu s veřejností můžeme využít tyto aktivity: 
• komunikace s medii 
• sbírky, charitativní akce 
• sponzorování určitých akcí  
• sportovní či společenské akce 
• podniková literatura 
Díky těmto nástrojům jsme schopni dostat společnost do podvědomí zákazníků a utvářet 
tak dobrý obraz společnosti.51  
Přímý marketing (promotion) 
Slouží k průzkumu mezi zákazníky a k následnému prodeji produktu. Jde o formu 
marketingu, kdy využíváme přímého kontaktu se spotřebiteli pomocí telefonu, e- mailu 
a dalších forem komunikace. Jeho podstatou je získat okamžitou odezvu a budovat 
dlouhodobější vztah se zákazníkem.52 
Marketingový mix z pohledu zákazníka (4C) 
• Costumer Value (Hodnota pro zákazníka) 
49 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 27. 
50 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 172-174. 
51 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 27. 
52 tamtéž, 26-27. 
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Představuje hodnotu produktu, která je pro zákazníka významná a působí tak na něj. 
Každý zákazník je však jedinečnou osobností, a proto vnímá hodnoty produktu odlišně.  
• Customer Costs (Náklady) 
Náklady zahrnují prostředky, které musí zákazník vynaložit na pořízení zboží či služby. 
Náklady jsou úzce spjaty s hodnotou vnímanou zákazníkem. Pokud bude hodnota pro 
zákazníka vysoká, pak bude ochoten akceptovat i vyšší náklady na pořízení produktu. 
• Convenience (Dostupnost) 
Dostupnost je distribuce z pohledu zákazníka. Jde o dostupnost a pohodlí při koupi 
zboží či služby. 
• Communicaton (Komunikace) 
U komunikace jde především o to, aby měl zákazník pocit, že jsou mu sdělovány 
všechny podstatné informace. Do komunikace můžeme zahrnout i vstřícnost prodejce 
a komunikativnost prodejce.53 
2.2.9.2 Distribuce 
Distribuce určuje, jakým způsobem dostaneme náš produkt až ke konečnému 
zákazníkovi. Tvorba distribuční cesty je pro společnost velice nákladnou položkou. Pro 
každý typ výrobku musíme zvážit distribuční cestu, aby byla co nejefektivnější. Ideální 
distribuční cesta je ta, která má nejnižší náklady a zákazník své zboží dostane co 
nejrychleji. Distribuci můžeme rozdělit na přímou a nepřímou distribuci. Společnost si 
musí zvolit, jaký typ distribuce bude pro ni nejvýhodnější.  
Přímá distribuce se vyznačuje tím, že výrobce se stává přímo distributorem a dodává tak 
zboží konečnému zákazníkovi, naopak nepřímá distribuce využívá další subjekty na 
trhu, které zajistí, že se produkt dostane až ke konečnému zákazníkovi. Slouží tak jako 
mezičlánek mezi výrobcem a zákazníkem.54 
 Finanční plán 2.2.10
Finanční plán je stěžejní částí PP. Finanční plán vyjadřuje PP ve finančním vyjádření. 
Zhotovení finančního plánu nám pomůže zjistit, jaké finanční prostředky budeme 
53 KARLÍČEK, M. a kol. Základy marketingu, s. 150-151. 
54 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 25. 
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potřebovat pro založení a běžný provoz společnosti. Díky zhotovení plánu zjistíme 
předběžnou finanční situaci, budeme tak schopni předcházet určitým krizovým 
situacím. Pomůže nám také v rozhodování při výběru formy financování.55  
2.2.10.1 Financování podniku 
• Vlastními zdroji 
Vlastními zdroji rozumíme vklady vlastníků do podnikání. Představují základní kapitál, 
popřípadě rezervní fondy. Vlastní kapitál se řadí mezi dlouhodobé zdroje financování.56 
• Cizími zdroji 
„Cizí zdroje financování představují výši závazků podniku vůči dalším osobám mimo 
podnik, které se na jeho podnikání podílejí. Jedná se zejména o dodavatele, banky, ale 
i stát, individuální investory a další osoby, které podniku zapůjčili peníze na určitou 
předem stanovenou dobu.“57  
Finanční plán je důležitý nejen pro vlastníky a manažery společnosti, ale i pro investory. 
Investoři a další subjekty tak mohou nahlédnout na předpokládanou finanční strategii 
podniku při vstupu na trh, ale i na delší časové období, což jim může značně usnadnit 
rozhodování ohledně poskytnutí finančních prostředků.58 
Finanční plán by měl být důvěryhodný, komplexní a sestaven minimálně na tři roky. 
Analýzy by měli být pojaty z pesimistického, realistického a optimistického hlediska. 
Výstupem finančního plánu může být:  
• plán nákladů a výnosů 
• plán peněžních toků 
• zahajovací rozvaha 
• výkaz zisků a ztrát  
• bod zvratu 
• soubory vlastních zdrojů, fondů, dotací atd. 
55 ŠIMAN, J. a P. PETERA. Financování podnikatelských subjektů. Teorie pro praxi, s. 156-161. 
56 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 130-131. 
57 tamtéž, s. 131. 
58 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 28-31. 
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Díky daným výstupům jsme schopni s odstupem času porovnat, jak dobře, či špatně 
jsme byli schopni predikovat jednotlivé veličiny a jak moc se liší od reálného 
numerického vyčíslení.59  
2.2.10.2 Analýza rizik 
Riziko 
Riziko můžeme definovat jako: „nebezpečí, že skutečně dosažené hospodářské výsledky 
hospodářské činnosti se budou odchylovat od výsledků předpokládaných.“60 
Podnikatelské riziko 
Podnikatelské riziko není pouze negativní, jak by se mohlo na první pohled zdát. Na 
podnikatelské riziko musíme nahlížet ze dvou směrů. Jednou je pozitivní a druhou 
negativní stránka rizika. 
• Negativní riziko  
Negativní riziko vzniká, pokud je při zkoumání zjištěna záporná odchylka od 
předpokládaného hospodářského stavu. 
• Pozitivní riziko  
Pozitivní stránka rizika je oproti negativní stránce společností vítána, jde o dosažení 
předpokládaného hospodářského stavu nebo jeho překonání. Pozitivní stránka rizika 
nám přináší např. zisk nebo stabilnější postavení na trhu.61 
Abychom byli schopni vyhodnotit riziko, je podstatné nejprve riziko odhalit pomocí 
metod, jakými jsou např. SWOT analýza nebo analýza rizik.  
Abychom mohli riziko efektivně řídit, musíme nejprve provést čtyři nezbytné úkony: 
1. identifikovat rizikový faktor 
2. kvantifikovat riziko 
3. naplánovat rizikové scénáře 
4. zavést monitoring a řízení rizika62 
59 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽŇÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 88 a SRPOVÁ, 
J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 28-30. 
60 FOTR, J. a I. SOUČEK. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 146. 
61 tamtéž, s. 146-151. 
62 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽNÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 89-92. 
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 Realizační plán 2.2.11
Realizační plán je významný především pro podnikatele samotného. Jedná se v podstatě 
o časový harmonogram veškerých úkonů, které souvisejí s PP. Určíme zde stěžejní 
úkoly a aktivity, jež mají být splněny v souvislosti s realizací PP, musíme také určit 
termíny, ve kterých má být těchto úkonů dosaženo. Pro sestavení realizačního plánu 
může být využito např. sítových grafů nebo časových tabulek pro klíčové činnosti.63  
 Přílohy 2.2.12
Přílohy jsou považovány za završení PP. Jsou zde uvedeny především takové 
dokumenty, které souvisí s PP a doplňují jej. Zařazení těchto dokumentů do hlavního 
souboru by způsobilo značnou nepřehlednost PP, proto je uvádíme až na závěr 
dokumentu. Přílohy jsou tvořeny seznamem, který najdeme na konci PP, tento seznam 
obsahuje veškeré dokumenty, které byly v práci použity. Přiložení příloh k hlavnímu 
dokumentu je stěžejní, protože mohou pomoci čtenáři pochopit určité souvislosti, které 
mu byly v hlavním dokumentu skryty. Významně tak mohou napomoci vyřešit některé 
nesrovnalosti vzniknuvší kvůli špatné orientaci čtenáře v daném oboru podnikání. 
Do přílohy můžeme zahrnout: 
• analýzu trhu 
• použité technologie 
• výpisy společností, se kterými budeme spolupracovat 
• finanční analýzy  
• analýzu konkurence 
• grafy a obrázky 
• technické listy  
• certifikáty a atesty 
• smlouvy a další právní dokumenty64  
63 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽNÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 75-76. 
64 SRPOVÁ, J., I. SVOBODOVÁ, P. SKOPAL a T. ORLÍK. Podnikatelský plán a strategie, s. 31-33. 
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2.3 Typy analýz 
Pro získání relevantních dat do PP musíme využít specifické odborné analýzy, neboť 
jedině tak dokážeme efektivně zmapovat prostředí uvnitř i vně zakládané společnosti. 
Analýzy, které v práci budou použity, můžeme rozdělit na tyto hlavní skupiny: 
• analýzy obecného okolí 
• analýzy oborového okolí 
• analýzy vnějšího a vnitřního prostředí 
• finanční analýzy65 
 Analýzy obecného okolí 2.3.1
2.3.1.1 Socioekonomický sektor  
Socioekonomický sektor je prvním ze tří sektorů, které se objevují v analýze obecného 
okolí. Pro socioekonomický sektor je charakteristické zkoumání především 
ekonomických, ekologických, klimatických a sociálních faktorů. 66 
Ekonomické faktory 
U ekonomických faktorů je nezbytné zaměřit se na vývoj ekonomických jevů, které 
působí na podnik a mohou jej tak přímo či nepřímo ovlivnit.  
Měli bychom měřit a zkoumat: 
• Vývoj politické situace a její přímý vliv na ekonomiku 
• Veškeré regulace, omezení a podporu vládní politiky 
• Monetární a fiskální politiku státu  
• Vývoj situace na kapitálovém trhu67 
Ekologické faktory 
Na podniky je vyvíjen tlak ohledně snižování spotřeby energie a celkově je tak 
vyžadována cesta ekologičtější výroby. Různé ekologické skupiny tlačí na vlády států, 
aby zaváděly opatření, která budou přispívat k ekologičtějším výrobním programům. 
65 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 40-53. 
66 tamtéž, s. 43-46.  
67 tamtéž, s. 43-45. 
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Jedná se o velmi diskutovanou problematiku, na kterou je třeba brát příslušný ohled 
a dodržovat tak stanovená opatření.68 
Klimatické faktory  
Zkoumání klimatickým faktorů je důležité pro firmy, jejichž produkty či distribuční 
kanály, jsou náchylné na změnu určitých klimatických podmínek. V takových firmách 
by mohlo ignorování klimatických faktorů vyvolat fatální důsledky. 
Sociální faktory 
Sociální faktory ovlivňují nejen poptávku po produktech, ale i nabídku daných 
produktů. 
Mezi sociální faktory patří: 
• Hodnoty a postoje populace 
• Životní styl a úroveň lidí 
• Zdravotní stav a návky lidí  
• Věková struktura populace69 
2.3.1.2 Technologický sektor 
Velice významnou kapitolou jsou pro podnik vynálezy a inovace. Inovativním 
technologiím napomáhá konkurenční boj. Díky inovativním technologiím mohou firmy 
upevňovat své postavení na trhu. Konkurence se neustále předhání ve vývoji 
a v inovacích produktů, což je velice stěžejní pro konečného spotřebitele, jelikož 
dostává stále lepší a lepší produkt. Všeobecně do technologického sektoru investují 
společnosti nemalé finanční prostředky. Na technologický sektor má především vliv 
konkurence, vládní sektor a poptávka.70 
2.3.1.3 Vládní sektor 
Do vládního sektoru můžeme zařadit veškerou aktivitu státu a státních subjektů. Stát 
ovlivňuje ekonomiku přímo pomocí hospodářské politiky. Státní subjekty, tedy 
například centrální banky, ovlivňují ekonomiku nepřímo. Stát a státní subjekty tak 
68 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 44-46.  
69 tamtéž, s. 44-46. 
70 tamtéž, s. 46. 
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mohou svými aktivitami vytvářet příležitosti nebo hrozby pro další subjekty pohybující 
se na trhu.71 
 Oborové okolí podniku 2.3.2
Analýza oborového okolí je někdy označována také jako analýza odvětví. V analýze 
oborového okolí se zaměříme na sektory konkurentů, dodavatelů a zákazníků. 
2.3.2.1 Sektor konkurentů  
V sektoru konkurentů zkoumáme především sílu a četnost konkurence. Dále 
zohledňujeme naši pozici vůči konkurentům. Musíme zkoumat získané postavení 
konkurence, ale i to, jak daného postavení dosáhla. V neposlední řadě je dobré evidovat 
nově vznikající konkurenci a i konkurenci, která dané odvětví opouští. Zde je nutné za 
významnou považovat také příčinu, která vedla společnost k opuštění odvětví. Firma 
vstupující na trh, musí brát v potaz také bariéry daného odvětví, bariérám se nevyhnou 
ani společnosti, které odvětví chtějí opustit.72 
2.3.2.2 Sektor dodavatelů 
V sektoru dodavatelů se zaměříme na vztahy a komunikaci s dodavateli. Jde 
o zanalyzování veškerých vstupů pro výrobu, které společnost potřebuje, aby mohla 
dospět k zavedení produktu na trh. Dále zde zjišťujeme kvalitu poskytovaných služeb 
jednotlivých dodavatelů, ale i jejich postavení na trhu. Výsledkem analýzy dodavatelů, 
by mělo být získání přijatelných nákladů, bezchybných dodávek a dobrých vztahů 
s dodavateli.73 
V sektoru dodavatelů je při strategické analýze nutno rovněž analyzovat následující 
aspekty: 
• dostupnost a náklady na materiál a polotovary, 
• dostupnost a náklady na energii, což je například v průmyslu zpravidla jeden 
z nejdůležitějších strategických faktorů vstupu, 
• dostupnost a náklady na pořízení peněz (kapitál), 
71 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 46-47. 
72 tamtéž, s. 48.50. 
73 tamtéž, s. 50-51. 
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• dostupnost a náklady pracovní síly (mnoho firem z průmyslově vyspělých zemí 
buduje své závody v zahraničí, kde jsou nízké pracovní náklady).74  
2.3.2.3 Sektor zákazníků 
Nezbytným je také určení, pro jakou skupinu zákazníků je náš produkt primárně určen. 
Možným řešením je výběr skupiny zákazníků a zjištění jejich potřeb a až následná 
konstrukce produktu tak, aby byl vyhotoven přímo na míru vybrané skupině zákazníků. 
Zaměříme se nejen na již vytypované zákaznické skupiny, u kterých víme, že budou 
ochotny za výrobek zaplatit, ale také na skupiny potencionálních zákazníků a pokusíme 
se tak změnit jejich požadavky a chování, které by je vedlo k poptávce po našem 
produktu. V sektoru zákazníků řešíme tři základní faktory.75 
Identifikace kupujícího 
Naše pozornost by se měla zaměřit na zákazníka. Je nezbytné ho nejen identifikovat, ale 
také zařadit do správné kategorie. Korektní zařazení zákazníka do příslušné skupiny 
nám umožní lépe odhadnout jeho potřeby a požadavky. Dané kroky by měly 
v konečném důsledku vést nejen k udržení stávajících zákazníků, ale také k možnému 
získání zákazníků nových. Stratégové, kteří budou provádět identifikaci kupujícího, by 
měli myslet především na to, že udržet si stávajícího zákazníka je mnohem levnější než 
získat nového. 
Kategorie zákazníků: 
• běžní spotřebitelé 
• velkoobchod a maloobchod 
• průmysl 
Každá z uvedených kategorií má odlišné potřeby a preference, které rozhodují o jejich 
nákupu.76 
Demografické faktory 
Zaměříme se na tři základní faktory, které jsou označovány také jako primární 
poptávkové faktory. Poptávkové faktory zahrnují změnu v populaci, změny věkové 
struktury a v neposlední řadě rozložení příjmů populace. Důležitost faktoru záleží 
74 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi s. 50. 
75 tamtéž, s. 48-50. 
76 tamtéž, s. 48-51. 
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především na trhu, kde se nacházíme, neboť některý z uvedených faktorů může být na 
daném trhu více, a jiný zase méně významný.77  
Geografické faktory 
U geografických faktorů se soustředíme především na to, kde se zákazníci převážně 
vyskytují. Stratég má za úkol určit, kde se firmě vyplatí vybudovat podnik, sklad nebo 
prodejnu, tak aby byl v přijatelném vzdálenosti pro zákazníky, obchodní partnery, 
dodavatele a další obdobné subjekty. Pokud zvolíme strategicky nevyhovující místo je 
dost pravděpodobné, že i přesto, že naše služby a produkty budou na velice dobré 
úrovni, příliv zákazníků nebude tak velký, jak bylo původně očekáváno. Geografické 
faktory je nutno posuzovat především ve vztahu k těmto skupinám:  
• Zákazníci  
• Zaměstnanci 
• Dodavatelé 
• Obchodní partneři78 
 Analýza firemního prostředí 2.3.3
2.3.3.1 Analýza 7S  
7S model je strategickou analýzou, kterou vytvořili přední konzultanti americké 
poradenské společnosti McKinsey. McKinsey 7S model je používán pro hodnocení 
kritických faktorů společnosti. Analýza 7S se skládá ze sedmi základních aspektů, které 
se vzájemně ovlivňují a doplňují.79 
 
77 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 48-52. 
78 tamtéž, s. 48-53. 
79 tamtéž, s. 113-114. 
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 Obrázek č. 1 McKinsey 7S model, Zdroj (KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické 
řízení. Teorie pro praxi) 
Struktura 
Prvním vlivem, který v modelu 7S působí je organizační struktura. Zaměřuje se 
především na rozdělení kompetencí, pravomocí a úkolů mezi zaměstnance. Základní 
organizační struktury jsou definovány a podniky musí strategicky vybrat přesný typ, 
který bude v organizaci fungovat nejlépe.  
Typy základních struktur:  
• Liniová  
• Funkcionální 
• Štábně-liniová 
• Maticová80  
Informační systémy 
Informační systémy se nachází ve všech úrovních organizační struktury. Jedná se 
o veškeré systémy, kterými proudí data a informace, a to zejména ohledně výroby, 
ekonomického sektoru, skladování, zásobování atd. Na nižších úrovních v organizační 
struktuře, jsou tyto informační systémy ve většině případů více automatizovány. Na 
každé úrovni jsou data a informace zpracovávána a dále předávána na vyšší úrovně 
80 SMEJKAL, Vladimír a Karel RAIS. Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích, s. 43-47. 
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v organizační struktuře, kde se dále analyzují a vyhodnocují. Tyto informace pak slouží 
stratégům a manažerům společnosti pro zvolení efektivní strategie podniku.81  
Styl řízení 
Stylů řízení je velká škála, ale nejznámějšími jsou styly řízení tradiční, mezi které patří 
autoritativní, demokratické a liberální vedení. Každý vedoucí pracovník musí zvolit styl 
řízení, který je nevhodnější pro efektivní pracovitost svěřené skupiny pracovníků. Ne 
v každém odvětví však můžeme zvolit libovolně daný styl řízení, je nezbytné vždy 
pečlivě zkoumat podmínky a prostředí, ve kterém má být uplatněn.82 
Spolupracovníci  
Zaměstnanci a další pracovníci, kteří ve společnosti působí, patří mezi nejdůležitější 
součásti firmy. Spolupracovníci mezi sebou tvoří formální i neformální vztahy. Je 
důležité, aby manažer podporoval dobré vztahy mezi pracovníky a vnímání firemní 
kultury.83 
Schopnosti 
Schopnosti z velké části ovlivňují to, zda bude společnost úspěšná či nikoli. Pokud 
budou ve společnosti lidé, kteří nemají správné schopnosti a dovednosti na určitou 
pracovní pozici, nemůže firma správně fungovat. Schopný manažer dokáže vést 
pracovníky, má vize a cíle, kterých chce dosáhnout, tudíž je pro společnost 
nepostradatelný.84 
Strategie 
Strategii společnosti vytváří především majitelé nebo manažeři společnosti. Strategie 
mohou být krátkodobé a dlouhodobé. Krátkodobé strategie jsou obvykle stanoveny do 
jednoho roku. Dlouhodobé strategie jsou vytvářeny vrcholovým managementem a jsou 
zpravidla koncipovány na dobu delší než jeden rok.85  
 
81 SMEJKAL, Vladimír a Karel RAIS. Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích, s. 47-48. 
82 tamtéž, s. 48-51. 
83 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 112-115. 
84 SMEJKAL, Vladimír a Karel RAIS. Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích, s. 51-53. 
85 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 114-115. 
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Sdílené hodnoty 
Zaměstnanci, manažeři, ale i vlastníci by měli sdílet do určité míry stejné hodnoty. 
Firma by pro ně neměla být jen prací, ale i něčím víc. Sdílené hodnoty ve společnosti 
podporuje především firemní kultura. Manažeři se snaží firemní kulturu a sdílené 
hodnoty implementovat mezi veškeré pracovníky.86  
2.3.3.2 SWOT analýza 
SWOT analýza je vnější a zároveň i vnitřní analýzou mikroprostředí podniku. 
Z hlediska vnitřních faktorů se zkoumají slabé a silné stránky podniku. Dále jsou zde 
zkoumány hrozby a příležitosti, jež řadíme do analýzy vnějšího prostředí podniku. Při 
vytváření SWOT analýzy si nejprve definujeme čtyři základní skupiny, kterými jsou 
silné a slabé stránky proti hrozbám a příležitostem. Po vyhodnocení SWOT analýzy 
dospějeme k informacím a závěrům, které využijeme při tvorbě podnikové strategie. 
Díky získaným výsledkům, jsme schopni vytvořit odpovídající strategii, kterou se bude 
podnik řídit. 87 
• Silné a slabé stránky 
Jsou interními faktory, které ovlivňují podnik. Vyznačují se především tím, že je může 
podnik v určité míře kontrolovat a ovlivňovat. 
• Hrozby a příležitosti  
Další skupina představuje příležitosti a hrozby, kterým je podnik vystaven. Jsou to 
extérní faktory, které nemůžeme ovlivnit. V těchto případech volí společnosti takové 
podnikové strategie, díky kterým se na extérní faktory dokáží připravit, případně 
alespoň efektivně eliminovat následky, které z nich vyplívají.88  
2.3.3.3 SLEPT analýza 
SLEPT analýza je analýzou vnějších faktorů, které působí na společnost. Je důležité 
neposuzovat pouze momentální situaci, ale zároveň odhadnout změny vlivů, které 
budou působit na společnost v budoucnosti. U SLEPT analýzy zkoumáme faktory 
86 SMEJKAL, V. a K. RAIS. Řízení rizik ve firmách a jiných organizacích, s. 40-53. 
87 TYLL, L. Podniková strategie, s. 39-40. 
88 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽNÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 48-49. 
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mikroprostředí, kterými jsou sociální, legislativní, ekonomické, politické 
a technologické vlivy.89 
SLEPT analýza přispívá k souhrnné strategii podniku především tím, že: 
• „Může být využita jako kontrolní seznam. 
• Může pomoci identifikovat určitý počet klíčových vlivů v prostředí. 
• Může napomoci identifikovat dlouhodobé hybné síly či spouštěče změny. 
• Může pomoci zkoumat různý dopad extérních vlivů na organizaci.“90 
2.3.3.4 Porterův konkurenční model pěti sil  
Již z názvu můžeme vyvodit, že se jedná o model, ve kterém budeme zkoumat síly 
konkurence, které působí na společnost. Jedná se o jednu z nejvýznamnějších analýz 
konkurence, která se ve strategickém řízení využívá. Hlavním smyslem modelu je 
identifikování konkurence a její síly, která společnost ovlivňuje. Při provádění analýzy 
se zaměřujeme jak na existující, tak i na potencionální konkurenci. V modelu se 
vyskytuje pět vlivů, které působí na společnost. Po vyhodnocení analýzy jsme schopni 
vyhodnotit hrozby a příležitosti konkurence.91  
 
 
Obrázek č. 2 Porterův konkurenční model pěti sil, Zdroj (KORÁB, V., J. PETERKA 
a M. REŽŇÁKOVÁ, Podnikatelský plán) 
 
89 GUINN, A., O. KRATOCHVÍL a I. MATUŠÍKOVÁ. Strategický management, s. 43-44. 
90 tamtéž, s. 44. 
91 GUINN, A., O. KRATOCHVÍL a I. MATUŠÍKOVÁ. Strategický management, s. 45-46 a KORÁB, 











                                                 
Potencionální konkurence 
Jedním z pěti sil Porterova konkurenčního modelu je potencionální konkurence. Při 
tvorbě nové konkurence záleží na bariérách vstupu do daného odvětví. Novou 
konkurenci bychom neměli podceňovat a měli bychom zkoumat, za jakých podmínek je 
schopna se na trh dostat a jaké příležitosti se jí v daném odvětví nabízejí. Zkoumání 
potencionální konkurence je důležitější v odvětvích, kde je vysoká ziskovost a láká 
novou konkurenci. Zjištění potencionálních konkurentů je vždy velice složitou 
disciplínou, jde především o schopnosti manažera, jak dokáže situaci posoudit 
a odhadnout.92 
Síla zákazníků 
Zákazníci mají velký vliv na společnost, proto je nezbytné analyzovat jejich sílu, jež 
dokáží na společnost vyvíjet. Určíme, jak velký mají tlak na snižování ceny, zvyšování 
kvality, zlepšení následného servisu nebo dostupnost produktu. Zákazníci jsou pro 
společnost klíčovými, jelikož bez nich bychom neměli komu produkt prodat.  
Vyjednávací vliv zákazníků se zvyšuje když: 
• je malý počet odběratelů 
• jeden zákazník nakupuje většinu produkce 
• odběratelé mají nízkou marži na produktu 
• jsou na trhu standartní a nediferencované produkty 
Naopak vyjednávací vliv odběratelů slábne například v situaci, kdy existují velké 
náklady na změnu dodavatele.93 
Substituty 
Substituční produkty jsou vysokou hrozbou v rukou konkurence. Pakliže bude 
substituční produkt nabízet větší celkovou hodnotu pro zákazníka, je nezbytné 
urychleně jednat a inovovat náš výrobek. Abychom předcházeli potencionálnímu 
přesunu zákazníků k substitučním výrobkům, je velice důležité komunikovat se 
zákazníky, inovovat produkt a zlepšovat servis. Veškeré tyto kroky nám zajistí větší 
92 GUINN, A., O. KRATOCHVÍL a I. MATUŠÍKOVÁ. Strategický management, s. 46-47. 
93 tamtéž, s 46-47. 
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loajálnost zákazníků a ztížíme tak konkurenci možnost ovlivnit zákazníky jejich 
produktem.94 
Síla dodavatelů 
Bez dodavatelů by podnik mnohdy nemohl existovat a právě toho jsou si někteří 
dodavatelé dobře vědomi. Dodavatelé mohou mít nejen velký vliv na společnost, ale 
v krajních případech se mohou transformovat i v novou konkurenci. 
Tlak dodavatelů sílí když:  
• jsou pro společnost klíčovými 
• není možnost nebo je velice nákladné využít jiného dodavatele 
• je na nich společnost existenčně závislá95 
Dosavadní konkurence 
Konkurenční podniky mezi sebou neustále soupeří o lepší postavení. Při konkurenčním 
boji chtějí společnosti dosáhnout, co nejvyššího podílu na trhu, k čemuž využívají 
modernizaci produktu, cenové a marketingové strategie. Oborovou konkurenci musíme 
neustále sledovat a snažit se vytvořit strategický plán, aby se nám podařilo na trhu 
upevnit své místo.96  
Intenzita rivality bude větší jestliže:  
• „Konkurenti mají stejnou velikost a snaží se o dominanci 
• Výrobková shodnost si vyžaduje aktivity vedoucí k udržení podílu 
• Nové výrobní kapacity vytvoří přebytek produktů“97 
Vždy je důležité, aby stratég, který se bude zabývat konkurencí, posuzoval každou 
konkurenční společnost individuálně a vytvořil tak reakční plán, vymezující, jak se 
společnost zachová při změnách konkurence.98 
 Finanční plánování 2.3.4
Ve finančním plánování jde především o zjištění prvotní investice do projektu, dále zde 
musíme objasnit plánované náklady a plánované výnosy. Kvalitní finanční plánování by 
94 GUINN, A., O. KRATOCHVÍL a I. MATUŠÍKOVÁ. Strategický management, s. 47-48. 
95 KEŘKOVSKÝ, M a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení. Teorie pro praxi, s. 51-53. 
96 tamtéž, s 51-53. 
97 GUINN, A., O. KRATOCHVÍL a I. MATUŠÍKOVÁ. Strategický management, s. 47. 
98 tamtéž, s. 47-48. 
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mělo obsahovat výkazy zisku a ztrát, cash flow případně výpočet bodu zvratu. Díky 
finančnímu plánování získáme předběžné finanční předpoklady, které následně můžeme 
porovnat s realitou a tak zjistit, zda jsme dokázali naplnit předpoklady. 
2.3.4.1 Zahajovací rozvaha podniku 
Zahajovací rozvaha je jednou z mnoha částí základních výkazů účetní uzávěrky. 
Rozvaha pojednává o struktuře majetku, jsou zde tedy přehledně sestavena aktiva 
a pasiva podniku. Rozvaha je sestavována k určitému datu, které se nazývá rozvahový 
den. Zahajovací rozvaha by měla být tedy sestavena k datu zápisu společnosti do OR. 
Díky vytvoření předběžné zahajovací rozvahy jsme schopni určit, zda budeme využívat 
extérní kapitál a v jaké výši.99 
2.3.4.2 Plánování nákladů 
Plánování nákladů by mělo být sestaveno minimálně na tříleté období. V některé 
odborné literatuře je doporučeno sestavení na minimální pětileté období.100  
Náklad 
„Náklad je spotřeba výrobních faktorů (vstupů) vyjádřená v peněžních jednotkách 
vynaložená na tvorbu podnikových výnosů (výstupů) a zaznamenaná v účetním systému 
podniku.“101  
Primárně můžeme náklady rozdělit v závislosti na změně objemu výroby na: 
• variabilní 
variabilní náklady se vždy mění v závislosti na změnách objemu výroby; variabilní 
náklady rostou spolu s objemem výroby 
• fixní 
fixní náklady nejsou ve většině případů závislé na objemu výroby102  
 
99 HIGGINS, C. R. Analýza pro finanční management, s. 20-22. 
100FOTR, J., E. VACÍK, I. SOUČEK, M. ŠPAČEK, a T. HÁJEK. Tvorba strategie a strategické 
plánování, s. 170-176. 
101 ŠIMAN, J. a P. PETERA. Financování podnikatelských subjektů, s. 74. 
102 tamtéž, s. 74-79. 
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2.3.4.3 Plánování výnosů 
Plánování výnosů by stejně jako plánování nákladů mělo být stanoveno minimálně na 
tříleté období. V plánování jsou pro nás nejdůležitější položkou tržby z prodeje 
vlastních výrobků a služeb. Při plánování výnosů, bychom měli mít velice dobrou 
představu, jaké budou naše tržby z prodeje vlastních výrobků a služeb, neboť právě tato 
položka ovlivní, zda bude společnost schopna vykazovat zisk.  
Ke stanovení tržeb nám mohou pomoci např. zkušenosti z daného odvětví, analýza 
kupní síly obyvatelstva nebo oborový průměr odvětví.  
Jak již bylo zmíněno, nejdůležitější položkou u plánování výnosů jsou tržby z prodeje 
vlastních výrobků a služeb. Musíme však zmínit i další výnosové položky, kterými jsou: 
• provozní výnosy 
• položky výkonu 
• finanční výnosy103 
2.3.4.4 Analýza Cash Flow 
Peněžní toky zachycují rozdíl mezi příjmy a výdaji peněžních prostředků. Analýza Cash 
flow je také označována jako analýza peněžních toků. V analýze Cash flow sledujeme 
především peněžní toky související s každodenním provozem společnosti. Analýzu 
peněžních toků jsme schopni sestavit přímou či nepřímou metodou. Cash flow svědčí 
o tom, jak je podnik schopen vytvářet peníze.104   
• Přímá metoda sestavení Cash flow 
Přímá metoda cash flow je vlastně rozdílem celkové částky všech příjmů a výdajů za 
určité období. Přímou metodou cash flow zjistíme přímo příjmy a výdaje, a to 
prostřednictvím sestrojení seznamu, který bude obsahovat veškeré účetní pohyby 
v daném účetním období. Ve srovnání s nepřímou metodou se jedná o jednodušší 
a časově méně náročný způsob sestavování peněžních toků.105  
Výpočet Cash flow přímou metodou: 
„Počáteční stav peněžních prostředků 
103 FOTR, J., E. VACÍK, I. SOUČEK, M. ŠPAČEK, a T. HÁJEK. Tvorba strategie a strategické 
plánování, s. XY. 
104 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽNÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s. 135-136. 
105 tamtéž, s. 136-137.  
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+ Příjmy za určité období 
- Výdaje za určité období 
= Konečný stav peněžních prostředků“106  
U analýzy peněžních toků přímou metodou můžeme provést také jednoduchou kontrolu 
toho, zda jsme provedli sestavení správně. Kontrolní rovnice je následující: 
počáteční stav peněz + přírůstky peněz – úbytky peněž = konečný zůstatek107 
• Nepřímá metoda sestavení Cash flow  
Nepřímou metodu sestavení cash flow můžeme definovat jako: „sledování cash-flow 
nepřímou metodou je založeno na využití informací o nákladech a výnosech pro účely 
vykazování pohybu peněz. Možno říct, že vysvětluje, proč se hospodářský výsledek 
nerovná cash flow. Sledování cash-flow nepřímou metodou vychází z předpokladu, že 
vytvořený zisk je potencionálním příjmem podniku.“108 
Nepřímá metoda peněžních toků se skládá z: 
• CF ze samofinancování 
• CF provozní  
• CF investiční 
• CF finanční109 
2.3.4.5 Výsledek Hospodaření 
Při sestavení výsledku hospodaření zjistíme, zda společnost dosáhla zisku či ztráty za 
dané časové období. Toto období je zpravidla jeden rok. Ziskem rozumíme kladný 
rozdíl mezi výnosy a náklady firmy, ztrátou označujeme situaci, kdy je rozdíl mezi 
náklady a výnosy záporný.110  
2.3.4.6 Bod zvratu.  
Bodem zvratu chápeme takový objem výroby, při kterém se tržby rovnají celkovým 
nákladům. Pokud bude daná definice platit, pak podnik nedosahuje zisku ani ztráty. Bod 
zvratu je pro společnost podstatný zejména z jednoho prostého důvodu. Pokud 
106 KORÁB, V., J. PETERKA a M. REŽNÁKOVÁ, Podnikatelský plán, s 136. 
107 tamtéž, s. 136-137. 
108 tamtéž, s. 137. 
109 VALACH, J. a kol. Finanční řízení a rozhodování podniku, s. 67-69. 
110 ŠIMAN, J. a P. PETERA. Financování podnikatelských subjektů, s. 87. 
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provedeme výpočet správně, zjistíme, od jakého množství bude náš produkt či služba 
vykazovat zisk.111 






FN – fixní náklady za plánovací období a podnik (CZK) 
p- cena výrobku 
b – variabilní náklady na 1 výrobek (CZK)“112 
 
Vztah uvedený výše lze použít za předpokladu, že podnik vyrábí či poskytuje pouze 
jeden výrobek či službu. Málo podniků si může dovolit poskytovat pouze jeden výrobek 
či službu, tudíž musíme vzorec poupravit do následujícího znění: 
QBEP = 
𝑭𝑵 
𝟏−𝒉  = 𝑭𝑵𝑷𝑻 
kde:  
FN – fixní náklady za plánovací období 
h – podíl variabilních nákladů na 1 CZK, h = 
VN 
TC  
TC – celkové tržby za plánovací období 
PT- Příspěvek k tržbám, TC = 1 – h113 
Pokud máme bod zvratu vyjádřen matematicky, můžeme jej také vyjádřit graficky. Níže 




111 KEŘKOVSKÝ, M. a. O. VYKYPĚL. Strategické řízení, s. 89-92. 
112 ŠIMAN, J. a P. PETERA. Financování podnikatelských subjektů, s. 90. 
113 tamtéž, s. 89-92. 
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Grafické znázornění bodu zvratu 
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3 ANALÝZA STAVU SOUČASNÉ SITUACE 
3.1 Oblast působení zakládané společnosti 
Společnost KK-TECH s.r.o. bude z počátku působit především v Brně, Blansku a okolí. 
Cílem následujících let podnikání je, aby se pole působnosti společnosti rozšířilo plošně 
po celé České republice. Společnost bude zaměřena na poskytování služeb, především 
se chceme zaměřit na komplexní úklidové a čistící služby, které budeme provádět jako 
jedna z mála firem na trhu. KK-TEC bude provádět čištění vnitřních, venkovních 
objektů a ploch, včetně impregnace veškerého povrchu.  
Oblast, ve které bude společnost působit, zaznamenává dlouhodobě rostoucí poptávku, 
a to nejen ve firmách, ale i v jednotlivých domácnostech.  
3.2 Konkurence 
V oboru, ve kterém bude zřizovaná společnost působit, vnímám konkurenci jako středně 
silnou. Nejsilnějším a také jediným konkurentem v Blansku je společnost 
Alchema s.r.o., která působí na trhu již od roku 1993. Společnost Alchema s.r.o. je pro 
nás přímou konkurencí. Její slabinou je, že nenabízí komplexní služby, zaměřuje se 
pouze na dlouhodobý úklid a čištění vnitřních prostor. Daný konkurent v Blansku 
spravuje a udržuje velký počet firem. Naším cílem je postupem času převzetí minimálně 
25% klientely společnosti Alchema s.r.o.  
Převzetí čtvrtiny trhu, který si konkurence vybudovala za téměř 25 let svého působení, 
chceme dosáhnout inovativními a komplexními službami, jež budou poskytovány 
klientům nepřetržitě. Další inovací, která by pro zákazníky mohla být zajímavá, bude 
kontrolní systém KKCLEAN. Daný systém umožní zákazníkům především z firemních 
řad efektivně kontrolovat již provedený, popřípadě momentálně prováděný úklid.  
Konkurence byla zkoumána také z širšího pojetí, kde byly vytipovány stěžejní 
společnosti, které působí převážně v Jihomoravském kraji. Největšími konkurenty, kteří 
se zabývají čištěním vnitřních prostor v Jihomoravském kraji, jsou: 
• PH servis Hudeček s.r.o.  
• Smítko s.r.o.  
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• Olman spol. s.r.o. 
• AZ Clean s.r.o. 
• Clean Servis a.s.  
• Servis Lipka s.r.o.  
• Frapoch Clean s.r.o.  
Tyto společnosti se zabývají klasickým úklidem firem a domácností, nenabízí nic 
specifického popř. inovativního, jedná se o základní služby poskytované v rámci 
určitého úklidového standardu.  
Dalšími společnostmi, které můžeme považovat za konkurenci, jsou firmy, které se 
zabývají především externím úklidem a čištěním. Patří sem firmy, které nabízí čištění 
zámkových dlažeb, fasád, tryskání betonu popř. specifické služby jako je odstraňování 
graffiti či oživení barev venkovního materiálu. Společnosti, které nám mohou 
konkurovat, operují především v Brně a neposkytují komplexní venkovní služby:  
• Fresch servis s.r.o.   
Zabývá se především čištěním venkovních dlažeb, podzemních garáží, mytím oken 
a venkovních výloh.  
• Umyjemto s.r.o.  
Společnost umyjemto s.r.o. staví své podnikání na čištění fasád a střešních krytin. Dále 
se zaměřuje na mytí průmyslových budov.  
• Očista prostor s.r.o.  
Firma se zaměřuje na komplexní venkovní čištění a úklid veškerých venkovních prostor 
včetně impregnace. Společnost působí na trhu již od roku 2005.  
• ABC clean s.r.o. 
ABC clean s.r.o. je společností, která se specializuje především na renovace 
specifických venkovních materiálů. S renovací a čištěním má dlouholeté zkušenosti.  
Přímou konkurencí pro naši společnost jsou firmy, které nabízí komplexní služby. 
Daných společností není v Tuzemsku velké množství, tudíž můžeme vyhodnotit sílu 
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konkurence jako nižší, než u jednotlivých typů úklidových firem. Konkurenti byli 
vybráni z celé České republiky. Mezi nejsilnější patří:  
• AB Facility a.s.  
Společnost AB facility a.s. je v daném oboru opravdu špička. Firma provádí komplexní 
úklidový servis včetně správy objektů a revize technologií. Společnost má dlouhodobou 
působnost na tuzemském trhu, vznikla již v roce 1999. Jejími zákazníky jsou firmy 
a instituce jako: 
- Česká národní banka 
- Kooperativa pojišťovna, a.s  
- T-Mobile Czech Republic a.s.  
- AHOLD Czech Republic, a.s. a mnoho dalších 
 
• Super clean s.r.o. 
Super clean s.r.o. je mladá a dynamická společnost. Vznikla v roce 2014 a i za takto 
krátkou dobu se stala velmi úspěšnou společností, která se zabývá komplexním 
úklidem. 
• CDV - služby s.r.o. 
Společnost CDV - služby s.r.o. se zabývá komplexním úklidem firem a domácností. 
Společnost se dále zaměřuje na specializovaný úklid jako je např. úklid zdravotnickým 
zařízení, plaveckých bazénů, skladů, pražského metra a mnoho dalších objektů 
a prostor. 
3.3 SWOT analýza 
Pro zhodnocení vnějších a vnitřních faktorů, které působí na společnost, byla vybrána 
analýza SWOT. V této analýze odhalíme silné a slabé stránky společnosti, ale také 
hrozby a příležitosti, díky kterým budeme schopni lépe zhodnotit potencionální riziko.  
 Vnitřní faktory 3.3.1
Silné stránky Slabé stránky 
• Komplexní služby • Pronájem prostor 
• Individuální přístup k zákazníkovi • Závislost na lidském faktoru 
• Kvalifikovaní zaměstnanci • Konkurence 
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• Technologie • Lokální zaměření 
• Dodavatelé  
• Obnova trhu  
Tabulka č. 1: Vnitřní faktory společnosti KK-TECH s.r.o., Zdroj (vlastní) 
3.3.1.1 Silné stránky 
První silnou stránkou, se kterou bude společnost vstupovat na trh, jsou komplexní 
služby. Většina konkurence, která působí na trhu, nabízí pouze některé vybrané služby. 
Společnosti se ve většině případů omezují pouze na vnitřní nebo venkovní čištění 
a následná impregnace či ošetření povrchů jim také není zcela vlastní. Jak bylo 
naznačeno již na začátku práce, naše služby budou komplexní, což znamená, že budeme 
nabízet úklid a čištění, jak venkovních, tak i vnitřních prostor. Samozřejmostí je 
následná impregnace povrchů. Jako speciální službu budeme nabízet i odstraňování 
graffiti. Služby budou vhodné, jak pro firemní zákazníky, tak i pro domácnosti. 
Specifickou výhodou našich služeb bude speciální systém kontroly úklidu KKCLEAN, 
který budou využívat obchodní partneři a zákazníci. 
Další silnou stránkou je individuální přístup ke každému zákazníkovi. Jde především 
o realizaci služeb na míru. Zde se budeme snažit splnit veškeré potřeby a maximálně se 
tak přizpůsobit zákazníkovi ve všech ohledech.  
Zaměstnance budeme vybírat, tak aby měli již praxi v daném oboru. Jedná se o úklidové 
služby a někdo by mohl namítnout, že uklízet umí každý, tudíž není zapotřebí 
vyhledávat kvalifikované a zkušené zaměstnance. Toto tvrzení je zcela zcestné, protože 
kvalifikovaní zaměstnanci jsou nezbytní pro každý prosperující podnik. Pracovníci 
budou vybírání dle pevně stanovených směrnic, tak aby společnost měla stoprocentní 
jistotu, že zaměstnanci budou schopni obsluhovat veškerou čistící techniku a dokáží 
provádět korektní technologické postupy. 
Mezi silné stránky společnosti dále patří technologické postupy a samotná technika, 
využívána při provádění služeb. Při profesionálním úklidu je velice důležité dodržovat 
technologie a postupy tak, aby výsledná práce byla co nejefektivnější. Dále budeme 
využívat nejnovějších technologií na odstraňování graffiti, které na tuzemském trhu 
momentálně nikdo nepoužívá. Veškerá čistící technika bude odebírána od společností 
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Nilfisk a IPC Portotecnica, které dlouhodobě působí na trhu a jejich stroje jsou nejvyšší 
jakosti. 
Další silnou stránkou jsou nepochybně i dodavatelé. Je nesmírně důležité mít kvalitního 
dodavatele, jak techniky, tak především chemie, která se využívá na provádění služeb. 
Momentálně budeme mít jednoho velice silného dodavatele chemie, konkrétně 
společnost Ardex Baustoff, s.r.o., která vyrábí výbornou ekologickou chemii, která je 
vyvíjena Německou společností s dlouholetou tradicí.  
V neposlední řadě, zde máme obnovu trhu. Atmosférické nečistoty, mechy a plísně jsou 
především venkovní záležitosti a nepřetržitě se obnovují. Jejich výskyt je možné pouze 
zpomalit a to díky speciálním chemickým prostředkům. Špína a další nečistoty se tvoří 
neustále, jak venku tak i uvnitř, což je pro nás samozřejmě výhodou a díky tomu 
budeme schopni provádět naši činnost. Dále je možné zmínit rostoucí vandalismus 
v oblasti graffiti, což je pro nás také plusovým ukazatelem.  
3.3.1.2 Slabé stránky 
První slabou stránkou je pronájem prostor. Společnost potřebuje pronajmout kancelář, 
sklad a prostory, kde by mohla testovat chemii a nové technologické postupy. Ideálním 
řešením by tedy bylo mít vlastní prostory, kde by se dalo vybudovat příslušné zázemí. 
Společnost nebude mít dostatečné financování na vybudování takového střediska, 
protože většina finančních prostředků bude z počátku investována do techniky a čistící 
chemie.  
Další slabou stránkou bude závislost na lidském faktoru. Společnost bude samozřejmě 
vybírat pracovníky s praxí a se zkušenostmi z daného oboru. Tyto zaměstnance bude 
pak dále školit a vzdělávat vedoucí pracovník. Ovšem lidský faktor není neomylný, 
tudíž bude velice záležet na postoji pracovníků k práci a na jejich svědomitosti. 
Mezi slabé stránky patří bezpochyby konkurence. V oblasti, na kterou se chce 
společnost z počátku zaměřit, existuje konkurence na střední úrovni. I když budeme 
nabízet prvotřídní a profesionální služby, konkurenci nemůžeme nikdy podcenit. 
Musíme sledovat a podnikat taková strategická opatření, která společnosti umožní, aby 
zvládla bezproblémový vstup na trh a ustála následky konkurenčního prostředí. 
51 
 
V neposlední řadě slabé místo představuje pouze lokální zaměření společnosti. 
Společnost nemá dostatečné finanční prostředky, aby ihned začala působit plošně po 
celé České republice. V budoucnu se počítá s rozvojem a rozšířením služeb po celé 
České republice a se získáním lepšího postavení na trhu. 
 Vnější faktory 3.3.2
Příležitosti Hrozby 
• Dlouhodobé spolupráce • Nedostatečné financování 
• Rostoucí poptávka po službách 
především u domácností a bytových 
domů 
• Změna legislativních 
podmínek 
• Možnost spolupráce se společnostmi 
z daného oboru 
• Nedosažení cílů 
• Rozvíjení společnosti • Inovativní technologie 
• Programy pro města a obce • Optimistický pohled na 
trh 
• Ovládnutí daného trhu • Změna kurzu CZK/EURO 
• Vytvoření komplexních služeb 24/7 • Trh práce 
Tabulka č. 2: Vnější faktory společnosti KK-TECH s.r.o., Zdroj (vlastní) 
3.3.2.1 Příležitosti  
Velkou příležitostí, je dlouhodobá spolupráce s firmami a domácnostmi. Tyto vztahy by 
společnosti zajistily dlouhodobý a jistý příjem, se kterým by mohla v budoucnu počítat.  
Poptávka po úklidových a čistících službách rapidně roste. Velký vzestup zaznamenává 
především poptávka ze strany jednotlivých domácností a vlastníků bytových domů, pro 
něž se zdá být využívání těchto služeb v dnešní době mnohem výhodnější. Rostoucí 
zájem o tyto služby jsou zapříčiněny mimo jiné také stávající situací na trhu, ekonomika 
roste, jednotlivé subjekty mají více finančních prostředků, které jsou ochotny investovat 
i do služeb, které dříve nevyužívaly. Pro výrobní a obchodní společnosti je využívání 
těchto služeb již po delší dobu nezbytností, neboť jim dokáží ušetřit velké množství 




Mezi příležitosti patří bezpochyby možnost spolupráce se společnostmi, které se 
pohybují v daném oboru. Zde jde především o spolupráce, které budou plodné pro obě 
strany. Tímto počinem chceme zajistit neustálý rozvoj společnosti a zdokonalování 
služeb pro naše potencionální zákazníky. 
Další příležitostí jsou programy pro obce a města. Města a obce mají nespočet objektů 
a ploch, které musí být udržovány, a právě zde vidíme naši příležitost. Za ideálních 
podmínek bychom mohli spravovat městské objekty, díky čemuž bychom byli schopni 
docílit stabilních fixních příjmů. 
Rozvíjení společnosti je pro nás taktéž velkou příležitostí. Plánujeme neustálý rozvoj 
společnosti tak, aby zákazníci dostávali co nejlepší služby. Díky této podnikatelské 
filozofii se chceme odlišit od konkurence a dávat zákazníkům více než očekávají. 
Ovládnutí daného trhu, tak bychom mohli nazvat další z příležitostí. Jde zde především 
o získání postavení na trhu, nejprve jako lokální společnost a poté jako společnost, která 
poskytuje komplexní služby na celém území České republiky. 
Mezi příležitosti musíme zařadit také komplexní služby, které budou poskytovány 
24 hodin denně, sedm dní v týdnu. Našim zákazníkům bychom rádi nabídli kompletní 
nabídku úklidových služeb. Pro firemní zákazníky, je velice podstatné, aby služby 
mohly být prováděny v časech, kdy je jejich závod nejméně vytížen, popřípadě úplně 
uzavřen. Našimi službami chceme cílit přesně na tyto zákazníky a chceme jim tak 
nabídnout službu, která pro ně bude připravena přesně v dobu, kdy budou potřebovat 
oni a ne v dobu, kdy se to bude hodit nám.  
3.3.2.2 Hrozby 
První velkou hrozbou je nedostatečné financování. Veškerá technika, která bude ve 
společnosti využita, bude pořízena od prvotřídních výrobců, tudíž i náklady na ni 
nepatří k nejnižším. Cíle společnosti nejsou nikterak skromné, avšak ne nereálné. Pokud 
by se společnosti nedařilo naplňovat cíle dle stanoveného plánu, hrozilo by z její strany 
nedostatečné financování, které by mohlo vést ke zhoršení služeb, nedostatečné 
rentabilitě, k nemožnosti dostání závazků a v krajním případě i k ukončení 
podnikatelské činnosti. PP je tvořen tak, aby byl co nejrealističtější, bohužel nikdo 
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nedokáže predikovat stoprocentně chování trhu a nepředvídatelné události, které mohou 
společnost potkat, tudíž i hrozbu z nedostatečného financování musíme brát na vědomí. 
Změna legislativních podmínek, je další hrozbou, kterou zde rozebereme. Pokud by se 
razantně změnily legislativní podmínky a to zejména v oblasti daní, bezpečnosti práce 
nebo například změny v zákoníku práce, mohlo by to pro společnost znamenat určité 
potíže. Vlastník společnosti bude pozorně sledovat veškeré změny legislativních 
podmínek, které by mohly společnost ohrozit, a bude tak vytvářet efektivní opatření, 
aby tyto případné změny společnost pocítila minimálně. 
Další velkou hrozbou je nedosažení daných cílů. Společnost má dané své cíle a také 
časový horizont, kdy by k naplnění těchto cílů mělo dojít. Pokud by však docházelo 
k nenaplňování cílů, především cílů ohledně ziskovosti společnosti, hrozil by zánik 
společnosti. V této hrozbě se jedná především o nízkou poptávku po službách a o špatný 
vstup společnosti na trh, kdy by nedokázala zaujmout určité postavení a tím tak 
nedokázala oslovit a udržet potřebný okruh zákazníků, kteří by jí pomáhali naplňovat 
stanovené cíle. 
Inovativní technologie může být pro společnost hrozbou, protože pokud by se na trh 
dostaly inovativní technologie, které by kompletně změnily proces a konečný výsledek 
služeb, je dosti možné, že než bychom implementovali nové technologie do společnosti, 
mohlo by to znamenat odliv zákazníků a pokles poptávky právě po našich službách. 
Tato hrozba je reálná především za předpokladu, že by společnost neměla dostatečné 
finanční prostředky pro zavedení nových technologií. 
Další hrozbou, která je uvedena výše, je optimistický pohled na trh. Situace na trhu 
mohla být špatně odhadnuta a tak přeceněna. Chybný odhad, by mohl znamenat pro 
společnost nižší poptávku, což by vedlo k nižším tržbám a následně k minimálnímu 
zisku možná i k případné ztrátě.  
Mezi další hrozby patří změna směnného kurzu CZK/EUR. Chemii objednáváme od 
dodavatele, který je z Německa, tudíž další oslabení koruny by se nám neblaze promítlo 
v nákladech na prováděné služby. Tento fakt, by nebyl přívětivý pro konečné 
zákazníky. Abychom si v takové situaci mohli udržet plánovanou rentabilitu, byli 
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bychom nuceni zdražit naše služby, což by mohlo znamenat odliv určitých zákazníků. 
Česká národní banka se zavázala, že bude držet kurz koruny kolem 27 Kč za jedno euro 
minimálně do konce poloviny příštího roku.  
V neposlední řadě je zde hrozba trhu práce. V roce 2015 zaznamenáváme snižování 
nezaměstnanosti a tudíž i úbytku volné pracovní síly. Pro společnost jsou kvalifikovaní 
zaměstnanci klíčovými. Nedostatek kvalitní pracovní síly by znamenal pro společnost 
značné komplikace, jelikož pro vykonání služeb jsou kvalifikovaní zaměstnanci 
nepostradatelní.  
3.4 SLEPT analýza 
SLEPT analýzu využijeme pro rozbor okolí, které na společnost bezprostředně působí. 
Díky SLEPT analýze jsme schopni si včas uvědomit změny v okolí a náležitě se daným 
změnám přizpůsobit. Ve SLEPT analýze se zaměříme na změny v sociálním, 
legislativním, ekonomickém a politickém okolí. 
 Sociální faktory 3.4.1
Na počátku působení společnosti na trhu se zaměříme na Jihomoravský kraj a to 
především na Brno, Blansko a okolí. Růst české ekonomiky působí pozitivně na růst 
počtu zakládaných firem v České republice. Za první pololetí roku 2015 vzniklo 
v České republice 13 486 firem, což je o 7,4 % více než za stejné období v roce 2014. 
V současné době je v České republice evidováno více jak 450 000 firem. Tento fakt je 
pro nás pozitivní ukazatel, jelikož jsou pro nás firmy hlavními zákazníky. Díky dobré 
stabilitě a růstu ekonomiky spousta firem uvažuje o rozšíření výroby, což povede 
k výstavbě nových hal a skladů. Tyto nové prostory, které budou vybudovány, jsou pro 
nás opět možností, jak získat nové zakázky.  
Dalším důležitým faktorem je pro nás růst obyvatelstva a to především 
v Jihomoravském kraji, kde chce naše společnost z počátku podnikání primárně působit. 
Růst obyvatelstva je mírný a je zapříčiněn zvýšenou porodností, ale také 
přistěhovaleckou vlnou, která vypukla po nepokojích na poloostrově Krym v Ukrajině. 
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Průměrná hrubá mzda v Jihomoravském kraji vzrostla o 861 Kč oproti minulému roku, 
což je taktéž pozitivním ukazatelem. Díky růstu průměrné mzdy je možné, že naše 
služby využije širší okruh obyvatel.  
 Legislativní faktory 3.4.2
Mezi nejvýznamnější faktory, které mohou mít podstatný vliv nejen na prosperitu, ale 
i na samotnou existenci společnosti, řadíme faktory legislativní, tedy právní řád 
utvářející rámec samotného podnikání. K bezproblémovému podnikání je nezbytné, aby 
byla společnost dostatečně obeznámena se všemi relevantními právními předpisy, které 
mohou významně chod společnosti ovlivňovat, v opačném případě by tato neznalost 
mohla mít pro společnost dalekosáhlé následky, v nejhorším možném případě dokonce 
neúspěch a úplný zánik. 
Společnost KK-TECH bude založena jako společnost s ručením omezeným a jako 
taková tedy bude podřízena zákonu č. 90/2012 Sb., o obchodních korporacích. Tento 
právní předpis podrobně upravuje nejen celý proces vzniku společnosti, včetně 
ustanovení jejích jednotlivých orgánů, popřípadě i jejího následného zrušení a zániku, 
ale zejména samotné fungování společnosti, jakožto subjektu práva, který je schopen 
samostatně vystupovat v právních vztazích. 
Legislativa však významným způsobem zasahuje do všech sfér fungování společnosti 
a samotné založení a soulad právní formy společnosti se zákonem je pouhým počátkem 
v celém tomto koloběhu. Prosperující společnost musí být schopna obchodovat, 
provozovat svoji činnost, což není možné bez spolupráce s jinými obchodními partnery 
nebo zákazníky. Obecný právní rámec většiny těchto právních vztahů tak bude vycházet 
z právní úpravy obsažené v zákoně č. 89/2012 Sb., občanský zákoník. 
V daném ohledu je nezbytné si uvědomit i další faktory. Společnost bude vystupovat 
v pozici zaměstnavatele, který musí být schopen se o své zaměstnance postarat. 
Podstatné pro chod společnosti tedy budou i jednotlivé pracovněprávní předpisy, v čele 
se zákonem č. 262/2006 Sb., zákoník práce. Na osobu zaměstnavatele jsou kladeny 
poměrně velké nároky, ten musí být schopen plnit své zákonné povinnosti, počínaje 
řádným vyplácením mzdy, přes zajištění bezpečnosti a ochrany zdraví svých 
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zaměstnanců při výkonu práce, až po příslušné odvody příslušných částek pro daňové 
účely a účely zdravotního a sociálního zabezpečení. 
Mezi další právní předpisy, které jsou pro samotné fungování společnosti stěžejní, a ze 
kterých je tak třeba vycházet, řadíme zákon č. 563/1991 Sb., o účetnictví nebo snad 
jednotlivé daňové předpisy, jedná se tak například konkrétně o zákon č. 586/1992 Sb., 
o daních z příjmů, ale i zákon č. 235/2004 Sb., o dani z přidané hodnoty nebo zákon 
č. 16/1993 Sb., o dani silniční. Společnost vystupující jakožto samostatný daňový 
subjekt musí plnit svoji zákonnou daňovou povinnost, v opačném případě by mohlo mít 
toto její konání, respektive nekonání, v dané oblasti nepříznivé následky ve formě 
sankcí, a to jak ve sféře daňové, tak i případně trestní. 
 Ekonomické faktory  3.4.3
Na zrod a vývoj společnosti působí také ekonomické faktory. Faktorů, které působí na 
společnost je celá řada a každá firma se vždy zaměří pouze na zkoumání zásadních 
ekonomických faktorů, které ji přímo ovlivňují. Pro společnost KK-TECH s.r.o. bude 
nejzásadnějším ekonomickým faktorem Stav směnného kurzu a Nezaměstnanost. Na 
společnost samozřejmě působí také ostatní ekonomické faktory, kterými jsou např.: 
• Hrubí domácí produkt 
• Kupní síla 
• Míra inflace 
• Úrokové sazby 
• Daňové změny 
Stav směnného kurzu 
Jak již bylo zmíněno, stav směnného kurzu je pro společnost zásadní, protože může 
ovlivnit výši nákladů na pořízení materiálu a techniky. Při velkém kolísání by mohl 
ovlivnit ceny pro konečné zákazníky. Společnost objednává materiál a část techniky ze 
zahraničí, pokud by koruna oslabila vůči euru, znamenalo by to zdražení produktů 
u dodávek ze zahraničí, což by společnosti zvýšilo náklady na její pořízení. 
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 Graf č. 2. Stav směnného kurzu CZK/EUR, Zdroj (cnb.cz) 
Z grafu je patrné, že kurz CZK/EUR se drží celý rok okolo 27 Kč, na začátku roku se 
dokonce blížil k 28 Kč. Vývoj má klesající tendenci, tudíž česká koruna posiluje. 
V prosinci byl kurz nejnižší, nedostal se však pod hranici 27 Kč. Tento fakt je 
zapříčiněn především tím, že ČNB se v roce 2013 zavázala, že bude držet kurz 
CZK/EUR nad hranicí 27 Kč a to minimálně do konce roku 2016. 
Nezaměstnanost 
Vývoj nezaměstnanosti má dopad nejen na konkrétní firmy, ale na celou populaci 
v České republice. Pokud bude velká míra nezaměstnanosti, je dost možné, že lidé 
nebudou mít dostatek finančních prostředků pro nákup určitého druhu produktů. 
Druhým extrémem je velice nízká míra nezaměstnanosti, v takovém případě společnosti 
zase nemají možnost najmout pracovníky, protože na trhu je nedostatek volné 
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 Graf č. 3. Vývoj nezaměstnanosti pro Jihomoravský kraj (2012-2015), Zdroj (czso.cz) 
Z grafu vývoje nezaměstnanosti pro Jihomoravský kraj v letech 2012 - 2015 je zřejmé, 
že se míra nezaměstnanosti od roku 2013 neustále snižuje. Tento fakt je dán především 
stabilnější ekonomikou, která přispívá k dobrému vývoji firem, které tak mohou nabírat 
nové pracovní síly a tím tak snižovat nezaměstnanost. 
 
Graf č. 4. Vývoj nezaměstnanosti pro Jihomoravský kraj (k 31. 3. 2016), Zdroj (czso.cz) 
V grafu výše je zaznamenán vývoj nezaměstnanosti pro Jihomoravský kraj 
k 31. 3. 2016. Z grafu je patrné, že nejnižší nezaměstnanost je v okrese Vyškov, kde 
míra nezaměstnanosti dosahuje pouze 4,54%. Oproti tomu nejvyšší míra 
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míra nezaměstnanosti 5,46% a okres Blansko se s tímto výsledkem umístil na třetím 
místě s nejnižší mírou nezaměstnanosti v Jihomoravském kraji. 
 Politické faktory 3.4.4
U politických faktorů řešíme především politickou situaci a stabilitu dané země. 
V Evropě je momentálně politická situace nestabilní, tento fakt je zapříčiněn především 
silnou uprchlickou krizí. Navzdory faktorům, které ovlivňují politickou situaci 
v Evropě, je situace v Tuzemsku převážně stabilní a klidná. Od voleb z roku 2013, kdy 
volby suverénně vyhrála levicově zaměřená politická strana ČSSD, a do čela státu byl 
zvolen Miloš Zeman, se situace příliš nezměnila. V roce 2016 se uskuteční volby do 
zastupitelstev krajů a volby do senátu. 
Důležité pro nás budou především zákony zaměřené na podporu podnikání a podmínky 
pro podnikatelskou činnost. V březnu roku 2015 se projednával Akční plán na podporu 
malých a středních podnikatelů a překonávání bariér v podnikání. Navrhovaná opatření 
by měla být financována ze zdrojů Evropské unie. Díky tomu, že je Česká republika 
členem Evropské unie, je tak možné získat dotace na spoustu inovativních 
podnikatelských záměrů a projektů.  
Podnikatelé se musejí vyrovnávat i s překážkami, které plynou z rozhodnutí vlády. 
Například od 1. 1. 2016 je účinná novela loterijního zákona. Změna se týká větší daňové 
zátěže, která bude vyvíjena na podnikatelské subjekty, které provozují kasina, herny či 
sázkové kanceláře a ostatní loterijní hry. Taktéž bylo od 1. 1. 2016 zavedeno tzv. 
kontrolní hlášení DPH, které bude doplňovat daňové přiznání daně z přidané hodnoty. 
Toto hlášení, budou muset podávat všichni plátci DPH.  
Další změnou, která by mohla podnikatelům znepříjemnit fungování na trhu je zavedení 
elektronických pokladen, které prosazuje především ministr financí. Tímto krokem chce 
docílit lepšího výběru daní v České republice.  
 Technologické faktory 3.4.5
Technologie se neustále vyvíjejí, a pokud chceme dělat svoji práci kvalitně, musíme 
postupně přecházet na modernizovaná zařízení a inovativní technologie. Nejsme 
výrobní společností, tudíž se přímo na vývoji nových technologií nepodílíme. Pro naši 
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společnost jsou nejdůležitější inovované technologie a postupy, které se dají využít 
v našem odvětví. Technologické faktory jsou pro společnost důležitým aspektem. 
Budeme sledovat veškeré dění odehrávající se okolo nových technologií v čištění 
a úklidu. Nejnovější technologie se vždy jako první představují na úklidovém veletrhu 
CMS, který se koná každým rokem v Berlíně. 
K vývoji techniky a technologických postupů může nepřímo přispět i sama společnost, 
neboť bude disponovat vlastním prostorem pro zkoušení a vylepšování dosavadních 
technologických postupů pro efektivnější čištění. 
Měli bychom se účastnit právě zmíněných veletrhů, které jsou zaměřeny na čistící 
techniku a technologické postupy. Prvním veletrhem, který je pořádán v České 
republice je AFC - All For Clean, který se bude konat v Hradci Králové. Dále bychom 
měli navštívit již zmiňovaný veletrh CMS.  
3.5 Analýza 7S 
Analýza 7S nám pomůže odhalit kritické faktory společnosti. V kapitole si podrobně 
popíšeme sedm základních faktorů, které se vzájemně doplňují a napomáhají nám tak 
odhalit, kde by mohla mít společnost problémy. 
 Strategie firmy 3.5.1
Primární strategií společnosti je bezproblémová a rychlá orientace na trhu. Při vstupu na 
trh chceme zacílit na firemní zákazníky, města a obce, u kterých můžeme očekávat 
dlouhodobější spolupráci, což nám bude přinášet určité fixní tržby. Další strategií je 
neustálé upevňování svého postavení na trhu a to především v místě působení 
společnosti. Daná strategie bude obnášet především udržení dlouhodobých zákazníků 
a získání dalších nových zákazníků, jak z firemních řad, tak i z řad domácností. 
Společnost se bude snažit o neustálý rozvoj, vývoj technologických postupů, 
zdokonalování služeb a rozšiřování povědomí o našich službách i pro širokou veřejnost. 
 Organizační struktura 3.5.2
Organizační struktura zakládané společnosti KK-TECH s.r.o. bude liniová, což vyplývá 
z grafického zpracování, které se nachází níže. Společnost bude zpočátku patřit k těm 
menším na trhu, tudíž i její organizační struktura bude skromnější. V čele organizační 
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struktury je ředitel, který má ve společnosti 100% podíl a je zároveň i jednatelem 
společnosti. Ředitel má přímo pod sebou čtyři pracovníky. Prvním z pracovníků je 
extérní účetní, který se bude ve společnosti zaměstnán formou dohody o provedení 
práce. Extérní právní poradce, který bude taktéž podléhat přímo řediteli je zaměstnán na 
stejné bázi jako extérní účetní. Dále je v organizační struktuře uveden obchodní 
zástupce společnosti, který podléhá pouze řediteli. Vedoucí pracovník dále deleguje 
úkoly na čtyři kvalifikované zaměstnance a tři brigádníky. Vedoucí pracovník 
a kvalifikovaní zaměstnanci budou ve společnosti zaměstnáni na hlavní pracovní poměr. 









Obrázek č. 3. Organizační struktura 
 Informační systémy 3.5.3
Ve společnosti budou využívány formální i neformální informační systémy. 
Z finančního hlediska by nebylo efektivní využívat některý z profesionálních systémů 
jako je např. Altus Vario, který zpracovává manažerské vyhodnocování, řeší podnikové 
agendy, řešení vztahů se zákazníky atd. Tyto sytému jsou vhodné především pro 
společnosti s vyšším počtem zaměstnanců, dodávek a s větším rozpětím řízení. 
Mezi formální systémy, které společnost bude využívat, patří běžně dostupné 
informační systémy. Primárním systémem, který bude společnost využívat je Microsoft 
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informační systém splňuje naše požadavky na uživatelskou přívětivost i na funkčnost. 
Dalším informačním systémem, který bude ve společnosti využíván, je ekonomický 
systém Pohoda pro menší a střední firmy. 
 Styl řízení 3.5.4
Ve společnosti bude uplatňován styl řízení autokratický a benevolentní. Ředitel bude 
jednat s obchodními zástupci a vedoucím pracovníkem spíše benevolentním stylem 
řízení, kdy vždy vyslechne názor podřízených, nicméně konečné rozhodnutí bude vždy 
samozřejmě na něm. V případě kvalifikovaných zaměstnanců a brigádníků, je již 
využíván autokratický styl řízení, neboli úkolový. Zvolení tohoto stylu je nezbytné, 
jelikož kvalifikovaní pracovníci musejí být vždy přímo zaúkolováni, musí jim být 
řečeno co, kde a jakým způsobem má být provedeno. 
 Spolupracovníci 3.5.5
Výkon a rozvoj společnosti je závislý na tom, jak jsou dobří, či špatní její zaměstnanci. 
Musíme se snažit, aby mezi společností a zaměstnanci, obchodními partnery, 
dodavateli, ale i zákazníky panovalo přátelské a vlídné prostředí. Ve společnosti by 
měla panovat loajalita, důvěra a ochota, jak ze strany pracovníků, tak i ze strany vedení, 
což je důležité pro správné fungování společnosti. Ředitel společnosti bude vybírat 
všechny zaměstnance osobně a bude mu záležet na tom, aby na pracovišti panovala 
dobrá nálada a lidé mezi sebou měli kvalitní mezilidské a pracovní vztahy. 
 Sdílené hodnoty 3.5.6
Ve společnosti si každý pracovník musí uvědomovat své postavení a to čím bude 
společnosti přispívat. Pracovníci by se měli cítit součástí společnosti a měli by mít 
pocit, že se podílí na jejím cíleném rozvoji. Díky tomu, že se budou pracovníci cítit 
součástí firmy, budou sdílet i stejné hodnoty, cíle a odhodlání k práci.  
V naší společnosti půjde především vždy o provedení profesionální a kvalitní služby pro 
firmy a domácnosti, toho si musí být naši zaměstnanci plně vědomi. Budeme se řídit 
pravidlem „Náš zákazník náš pán.“ K vytváření sdílených hodnot a dobré nálady na 
pracovišti bude přispívat z velké části vedení, které bude schopno ocenit dobře 
odvedenou práci a vždy bude objektivní a bude jednat se zaměstnanci korektně. 
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Všechny tyto kroky by měly přispět k tomu, že ve společnosti budou všichni 
zaměstnanci sdílet stejné či podobné hodnoty, což společnosti umožní cílený 
a udržitelný rozvoj.  
 Schopnosti 3.5.7
Schopnosti řídících pracovníků a zaměstnanců jsou ve společnosti nepostradatelné. 
U obchodních zástupců jsou to především schopnosti, které zahrnují prodejní talent 
zodpovědnost, samostatnost, flexibilitu, udržení stávajících zákazníků a oslovení 
nových zákazníků. U vedoucího pracovníka se zaměříme na schopnosti jako je správná 
organizace práce, zodpovědnost a vedení podřízených. Když se zaměříme na 
kvalifikované pracovníky, kteří provádí úklidové služby, pak je zde podstatné, že jsou 
daní pracovníci zaškoleni pro práci s nástroji a s čistící technologií, která je při úklidu 
využívána. Dále je zde potřebná preciznost, zodpovědnost, uvědomělost, a dodržování 
bezpečnosti práce, jelikož pracovníci nakládají s chemikáliemi.  
3.6 Porterův model pěti konkurenčních sil 
Porterův model pěti konkurenčních sil je nám nápomocný při analýze síly konkurence, 
která bude vyvíjena na naši společnost. Odhalí nám, jak silná je konkurenční rivalita 
v daném odvětví. Smyslem dané analýzy je nejen zjistit sílu konkurentů, ale také možný 
tlak, který budou vyvíjet naši zákazníci či dodavatelé, což nám umožní se na možné 
situace lépe připravit a zvolit takovou strategii, se kterou budeme schopni čelit vlivům 





















 Potencionální konkurenti 3.6.1
V každém odvětví se vyskytuje konkurence a alespoň minimální konkurenční boj a tlak. 
V odvětví poskytování úklidových a čistících služeb tomu není jinak. Konkurence na trh 
přichází a snaží se uspět. Pokud se jí to povede, snaží se udržet svoji pozici na trhu 
a dále se rozvíjet. Pokud ne, po určité době, kdy se jí v daném odvětví nedaří, odchází 
a zanechává trh již bývalým konkurentům. Většina nových konkurentů, kteří zahájí 
svoji podnikatelskou činnost v daném odvětví, neposkytuje komplexní služby, takže 
nebudou našimi přímými konkurenty. V odvětví čištění a úklidu je velká část nové 
konkurence tvořena zpravidla menšími podnikateli převážně živnostníky, kteří se 
zaměřují pouze na jednu službu nebo mají velmi malou nabídku služeb, kterou 
poskytují svým zákazníkům. Tento fakt, je dán především tím, že technika a veškeré 
technologické postupy čistění jsou časově i finančně velmi nákladné, tudíž nová 
konkurence volí pouze část těchto postupů či techniky především z finančních či 
znalostních důvodů. 
 Substituční služby 3.6.2
Trh se neustále vyvíjí, což je dobře především pro konečného zákazníka. Pokud se 
zaměříme přímo na čistící a úklidové služby pak zjistíme, že konkurence používá 
u vybraných služeb podobné technologické postupy a využívá i podobnou techniku. 
Konečný výsledek služeb záleží na zvoleném technologickém postupu. Dalším 
důležitým faktorem, který má vliv na výsledek prováděné služby je kvalifikovaný 
zaměstnanec, který samotný proces provádí. Díky daným rozdílům se firmy potýkají 
s rozdílným výsledkem zhotovené práce.  
Na trh se nedávno dostala nová technologie, která se týká odstraňování graffiti. Tato 
technologie přináší úplně odlišné postupy a výsledky, na které jsme byli doposud 
zvyklí. Tuto technologii zatím žádná z konkurenčních firem v ČR nevyužívá. Rádi 
bychom tedy této situace využili a pořídili novou technologii do naší společnosti, 
abychom mohli konečným zákazníkům poskytnout inovativní postupy a stoprocentní 
výsledek odstranění graffiti. 
 Konkurenční rivalita 3.6.3
Obecně je oborová rivalita středně silná. Většina konkurentů pokrývá a aktivně působí 
pouze na území, na kterém vedou svoji provozovnu. Většina konkurentů neprovozuje 
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komplexní úklidové služby, ale zaměřuje se pouze na určité oblasti v úklidu a čištění. 
Stávající konkurence se většinou snaží zaměřovat na své dlouhodobé klienty 
a zlepšování svých služeb, tudíž se zde neprojevuje nikterak vyhrocený konkurenční 
boj. V oblasti, kde chceme začít podnikat tj. Brno, Blansko a okolí je konkurenční 
rivalita nízká až středně silná.  
 Zákazníci 3.6.4
Z hlediska čistících a úklidových služeb budeme mít široké spektrum zákazníků. Se 
zákazníky z firemních řad bychom si rádi vybudovali dlouhodobou spolupráci, tudíž tito 
zákazníci budou oplývat určitou vyjednávací sílou. Tato síla se projeví především 
v časovém harmonogramu prováděných služeb, u cen a dalších benefitů, kterých se tito 
zákazníci budou domáhat. U krátkodobých zákazníků počítáme s tím, že tuto 
vyjednávací sílu budou postrádat, tudíž zde nastavíme podmínky dle základních ceníků 
a parametrů námi poskytovaných služeb.  
Pokud bychom se jako firma zaměřili pouze na určitou skupinu zákazníků např. na 
firmy a zbylé skupiny zákazníků bychom ignorovali, mohlo by se stát, že si vybudujeme 
silnou skupinu firemních zákazníků, která by poté mohla negativně tlačit na cenu 
prováděných služeb, protože by si byla dobře vědoma toho, že jakožto jediná 
zákaznická skupina je pro nás nepostradatelnou, což by pro nás mohlo být krizovou 
situací.  
 Dodavatelé 3.6.5
Společnost bude mít dva hlavní dodavatele, od kterých bude odebírat základní materiál, 
chemické prostředky a profesionální techniku. Tito dodavatelé budou mít střední 
vyjednávací sílu. Při vyšším odběru jsme schopni získat na materiál finanční 
zvýhodnění, tento fakt ovlivňuje pozitivně konečnou cenu pro zákazníka.  
Je zde samozřejmě možnost změny dodavatele materiálu a chemických prostředků, ale 
tato změna by byla v budoucnu finančně náročná, jelikož každý dodavatel má odlišné 
chemické prostředky. V důsledku toho by bylo třeba kompletně upravit příslušnou 
dokumentaci, následovalo by testování chemie a opětovné zaškolování pracovníků, což 
by vedlo k vyšším nákladům. 
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Dodavatelé, od kterých budeme odebírat techniku, na provádění úklidové činnosti 
nebudou mít tak velkou vyjednávací sílu, jako dodavatelé materiálu a chemie. Na trhu 




4 VLASTNÍ NÁVRH ŘEŠENÍ 
4.1 Podnikatelský plán  
 
KK - TECH s. r. o. 
PROFESIONÁLNÍ ÚKLIDOVÉ SLUŽBY 
 
Zakladatel: Bc. David Koukal 
Právní forma: Společnost s ručením omezeným 
Základní kapitál: 600 000 Kč  
Sídlo společnosti: Pražská 66, 678 01 BLANSKO 
Působení společnosti KK - TECH s. r. o. 
• Úklidové služby 
• Čištění vnitřních i venkovních objektů a ploch 
• Správa objektů 
Cíle společnosti  
• zajistit dlouhodobé spolupráce s průmyslovými společnostmi, s bytovými 
družstvy a s obcemi 
• přinést zákazníkům komplexní služby v oblasti úklidu  
• vykazovat zisk  
Popis podnikatelské činnosti 
• komplexní úklidové služby vnějších i vnitřních prostor pro firmy, organizace 
a domácnosti  
Kontakt 
• e-mail: kk-tech@info.cz 
• mobilní telefon: 602 123 456 
• web.: www.kk-tech.cz 
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 Základní informace o podnikatelském záměru 4.1.1
S myšlenkou založení úklidové společnosti, která dokáže poskytovat komplexní 
úklidové služby, si pohrávám již delší dobu. Druhým rokem se pohybuji nepřímo 
v úklidu a údržbě objektů, když se věnuji především odstraňování graffiti a impregnaci 
venkovních objektů a ploch. Díky této práci se pohybuji mezi firmami, které se věnují 
striktně úklidu objektů, tudíž se v daném oboru orientuji a mám velice dobrou 
představu, co vše je zapotřebí pro vytvoření a fungování společnosti daného charakteru. 
Založení nové společnosti je tedy iniciováno z mé strany, jelikož chci své momentální 
podnikání rozvíjet dál a vytvořit tak funkční společnost, která díky široké 
a profesionální paletě služeb bude konkurenceschopná a bude schopna generovat zisk. 
Daný podnikatelský záměr by mi měl pomoci založit společnost KK-TECH s.r.o., která 
se bude zabývat komplexním úklidem objektů a ploch. Primárním cílem společnosti 
bude dlouhodobá spolupráce s firmami a s organizacemi. Společnost KK-TECH s.r.o. 
by měla být zapsána do obchodního rejstříku nejpozději ke dni 1. 9. 2016. Jednatelem 
společnosti bych se stal já osobně. Cílem podnikatelského plánu je zpracovat takový 
dokument, který mi bude oporou při zakládání společnosti a díky kterému budu schopen 
porovnávat skutečný stav vývoje společnosti oproti plánovanému stavu z daného 
dokumentu. 
 Základní údaje o společnosti 4.1.2
Název společnosti KK - TECH s. r. o. 
Právní forma Společnost s ručením omezeným 
Jednatel společnosti Bc. David Koukal 
Datum zápisu do OR 
Prozatím nezapsáno  
Plánovaný zápis (1. 9. 2016) 
IČO,DIČ XXXXXXXX, CZXXXXXXXX 
Sídlo společnosti Pražská 66, 678 01 BLANSKO 
Předmět podnikání 
Výroba, obchod a služby neuvedené v 
přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
Tabulka č. 3: Základní údaje o společnosti KK-TECH s.r.o., Zdroj (vlastní) 
69 
 
Při výběru právní formy společnosti byly zohledněny veškeré výhody a nevýhody 
a následně jsme se rozhodli, že zakládaná společnost bude mít právní formu společnosti 
s ručením omezeným. Sídlem společnosti a zároveň primární provozovnou bude 
Blansko. Konkrétně ulice Pražská 66, kde jsme schopni sehnat dostatečné prostory 
k pronájmu kanceláře a skladu. Adresa provozovny je zvolena strategicky, abychom 
byli schopni se k našim zákazníkům dostat co v nejkratším čase a tak se jim lépe 
přizpůsobit.  
 
Obrázek č. 4: Budoucí sídlo společnosti, Zdroj (mapy.cz) 
Pro naši společnost jsme museli najít prostory, ve kterých je možné zřídit kancelář. Dále 
je potřebné uskladnit chemikálie, materiál a techniku. Klíčovým pro nás byla tedy 
možnost využívat sklad. Kancelář i skladové prostory jsou k pronájmu přímo v objektu 
SBD Macocha, což je pro nás ideální. A v neposlední řadě jsme potřebovali místo, kde 
by byla možnost testovat inovativní pracovní postupy a veškerou techniku. SBD 
Macocha nám nakonec vyhověla a v jejím areálu získáme veškeré zázemí, které 
potřebujeme k podnikání.  
Macocha, stavební a bytové družstvo se zabývá správou a provozem 4 365 bytů. Mimo 
její hlavní činnost pronajímá právě nebytové prostory a poskytuje i další služby. Díky 
lokalitě a službám, které Macocha SBD nabízí, jsme si vybrali k pronájmu právě jejich 
budovu na adrese Pražská 66, Blansko. 
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Macocha SBD, která je vlastníkem a provozovatelem dané budovy, pronajímá prostory 
i dalším subjektům. Na adrese můžeme najít společnosti:  
• MIVTRADE s.r.o. 
• FialaNet s.r.o. 
• NOVA Blansko s.r.o. 
• Aquatic s.r.o. 
• Sihat s.r.o. 
Předmět podnikání společnosti:  
• výroba, obchod a služby neuvedené v přílohách 1 až 3 živnostenského zákona 
• pronájem, půjčování věcí movitých 
Společnost bude zapsána do obchodního rejstříku nejpozději ke dni 1. 9. 2016, nelze 
tedy uvést její identifikační číslo. Identifikační číslo bude známo až po zápisu do 
obchodního rejstříku, poté bude také přiděleno daňové identifikační číslo, které přidělí 
příslušný finanční úřad. 
 Cíle a vize vlastníka 4.1.3
Prvoplánovým cílem každého podnikatelského záměru a víceméně každé společnosti, 
která přichází na trh, je po určité době působení dosahovat dlouhodobého a stabilního 
zisku. Tento cíl je logický, protože právě proto osoby zahajují podnikatelskou činnost. 
Aby bylo možné toho cíle dosáhnout, musí si společnost stanovit krátkodobé 
a dlouhodobé cíle.  
Primární vizí je vytvořit takovou společnost, která bude nabízet komplexní služby 
v oboru čištění a úklidu, jak pro firemní zákazníky, tak i pro domácnosti. Rádi bychom 
se zákazníkům přiblížili profesionálními procesy čištění, úklidu a ochrany venkovních 
i vnitřních objektů a ploch. Dále chceme rozšířit a učinit tyto služby dostupnými pro 
širokou veřejnost a přinášet našim zákazníkům služby prvotřídní jakosti. Pro 
poskytování služeb prvotřídní jakosti je pro nás důležité získat co nejdříve certifikace 
ISO 9001 a ISO 1401. Pokud budou naši zákazníci spokojeni a budou dostávat za své 
peníze adekvátní služby, je pravděpodobné, že budou využívat naše služby opakovaně, 
což pozitivně ovlivní všechny naše cíle a vize. 
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Pro společnost je podstatné, aby si relativně rychle vytvořila stabilní pozici na trhu, 
která by jí umožnila finanční stabilitu a mohla tak upevňovat své postavení. Dalším 
dlouhodobým cílem, který si společnost vytvořila, je rozšíření nabízených služeb po 
celé České republice a to nejpozději do čtyř let od zahájení činnosti.  
Základní cíle vlastníka a společnosti: 
• vykazovat zisk 
• finanční stabilita 
• dlouhodobí zákazníci 
• komplexní služby 
• jakost služeb 
• celorepublikové působení 
Primárním cílem pro první rok podnikání je dobrý vstup na trh a získání dlouhodobých 
zákazníků včetně podpory města Blanska. Blansku chceme poskytovat především 
službu odstranění graffiti a dále služby čištění veřejných míst ve městě. Dalším cílem, 
kterého chceme dosáhnout v prvním roce podnikání, je odebrání minimálně 15% 
klientely našemu hlavnímu konkurentovi společnosti Alchema s.r.o.  
V dalším roce podnikání chceme posílit naši pozici na trhu, tím, že budeme rozšiřovat 
reklamní kampaň i do Brna a okolí. 
Během třetího roku podnikání je cílem expandovat na Jihomoravský kraj, kdy budeme 
provádět své služby plošně po celém Jihomoravském kraji za pomocí partnerů, které do 
té doby chceme získat. 
 Technické zázemí 4.1.4
Jedná se o techniku, kterou společnost bude využívat při provádění služeb. Většina 
techniky a strojů bude uskladněna v sídle společnosti, ovšem některé stroje budeme 
nechávat přímo u našich firemních zákazníků. Bude se jednat především o zákazníky, 
kteří budou využívat našich služeb dlouhodobě, především tedy formou outsourcingu. 
• Vysokotlaké myčky 
Vysokotlaké myčky se dělí na horkovodní a studenovodní. Ve společnosti budeme mít 
více vysokotlakých myček především tedy profesionální stroje s naftovým ohřevem 
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vody. Vysokotlaké čističe budou do společnosti pořízeny včetně veškerého 
profesionálního příslušenství. Ze zkušenosti, které máme, budeme preferovat výrobce 
vysokotlakých myček IPC Portotecnica a Nilfisk. Jejich produkty jsou velice kvalitní 
a dokáží pracovat i v nepříznivých podmínkách. Další výhodou při zvolení dané 
techniky je jejich servis, který se dokáže přizpůsobit zákazníkovi přesně podle jeho 
představ.  
• Mycí stroje  
Mycí stroje budou sloužit především pro úklid hal a větších ploch. Ve společnosti 
budeme využívat jak ruční tak i sedlové stroje. Ruční stroje budeme využívat u hal, 
které budou mít plochy do 500 m2. U velkometrážních hal budou využívány sedlové 
mycí stroje. Díky zvolení i sedlových mycích strojů jsme schopni efektivněji odvádět 
práci a snižovat tak celkové náklady na úklid velkých ploch. Mycí stroje budou 
pořízeny od výrobce Nilfisk. 
• Průmyslové vysavače 
Společnost bude disponovat průmyslovými vysavači pro mokré i suché vysávání. Tyto 
vysavače slouží nejen pro vnitřní úklid, ale také pro venkovní úklid a to především díky 
odčerpávání vody z vysokotlaké myčky, tudíž je možné vysokotlaké myčky použít i na 
místech, na kterých by bylo nemožné použít vysokotlakou myčku bez odčerpávání 
vody. 
• Kobercové extraktory  
Kobercový extraktor bude využíván při úklidu vnitřních prostor. Kobercový extraktor je 
účinný především při čištění koberců a čalounění, může sloužit i jako vysavač na mokré 
a suché vysávání.  
• Elektrocentrály 
Nepostradatelnou technikou, která musí být do společnosti pořízena, je elektrocentrála. 
Elektrocentrály budou brány od výrobce HONDA. Elektrocentrály HONDA patří mezi 
špičku na trhu, taktéž má prodlouženou záruku pět let. Díky elektrocentrále budeme 
schopni vykonávat i zakázky, u kterých nebude přímá možnost zapojení naší techniky 
do elektrické sítě.  
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 Marketingová strategie 4.1.5
V této části diplomové práce budou představeny veškeré služby, které bude společnost 
nabízet a vykonávat. Tyto služby se dělí na extérní, interní čištění a impregnaci. Dále 
máme připraveny balíčky komplexních služeb, jak pro firemní zákazníky, tak i pro 
domácnosti.  
4.1.5.1 Produkt  
• KKCLEAN 
KKCLEAN je aplikace, která bude vyvinuta pro naše klienty a partnery. Jde o kontrolní 
systém, díky kterému budou moci klienti nejen online kontrolovat stav provedených 
služeb, ale také sledovat údaje ohledně připravovaného úklidu. Do této aplikace, která 
bude implementována na našich webových stránkách, bude mít unikátní přístup každý 
klient či obchodní partner.  
Aplikace bude obsahovat tyto informace: 
• Druh techniky, kterou bude služba prováděna. 
• Jména a telefonní čísla pracovníků, kteří budou službu provádět. 
• Přesný harmonogram prováděné služby. 
• Kompletní fotodokumentaci provedené služby.  
Informace popsané výše uvidí každý zákazník, který bude tento systém kontroly 
využívat. Tento systém je navržen především pro firemní klientelu tak, aby řídící 
pracovníci ve firmách, kteří budou mít úklid na starosti, měli stoprocentní přehled, co, 
kdy a jak bude prováděno. Aplikace dále slouží zejména jako kontrolní systém, kdy 
příslušný pracovník může kontrolovat, že nasmlouvané služby byly provedeny 
v sjednané kvalitě a termínech.  
Tento systém umožní klientům měnit požadavky na vypracovaný úklid a to nejpozději 
36 hodin před vykonáním samotného úklidu. Bude tedy možné změnit termín úklidu 
popř. přidat další službu, kterou by bylo potřebné v daném termínu provést. Jelikož 
bude aplikace online, není potřebné instalovat dodatečné programy, ale kontrolu či 




Výhody aplikace:  
• Online přístup ke kompletní databázi již provedené práce, včetně popisku 
a fotogalerie. 
• Změny služeb je možné provádět v jakoukoliv hodinu nejpozději však 36 hodin 
před započetím samotného úklidu.  
• Kontrola provedené práce online, řídící pracovník, který má úklid na starost, 
nemusí nic fyzicky kontrolovat, stačí se pouze přihlásit a zjistit, zda byl úklid 
proveden ve stanoveném termínu.  
• Kompletní harmonogram nasmlouvaných služeb.  
• Možnost objednat hygienický servis. 
Aplikace KKCLEAN bude dostupná pro veškeré firemní zákazníky. Aplikaci dále 
mohou využívat naši obchodní partneři, kteří díky ní budou moci objednávat zboží. 
Aplikace zároveň může fungovat i jako primární komunikační kanál mezi zákazníky 
a naší společností. Přístup do aplikace dále obdrží bytové domy, které si sjednají 
úklidové programy v trvání minimálně 6 měsíců. Pro domácnosti bude služba také 
k mání, ale pouze u dlouhodobých klientů.  
• Extérní čištění a úklid 
Extérní čištění a úklid obsahuje čištění veškerých venkovních povrchů. Je možné vyčisti 
dlažby, ploty, sokly, fasády nebo například střešní krytinu. Problémem pro nás nejsou 
ani výškové práce.  
Čištění fasád, trapézových plechů a dřevěného obložení 
Čistění fasád, trapézových plechů a dřevěného obložení je prováděno speciálními 
ekologickými prostředky, které jsou šetrné k životnímu prostředí. Tento program je 
vhodný především pro budovy, které se vyskytují u zeleně nebo v centru města, kde se 
zdržuje vysoký podíl atmosférických nečistot. 
Je možné odstranit: 
• mech, řasy, plísně, houby 
• staré nátěry  




Čištění dlažby a soklů 
Další službou je čištění dlažby a soklů. K vyčištění povrchu je používána vysokotlaká 
myčka a chemický prostředek značky Lithofin. Za pomocí profesionálních rotačních 
čističů od švýcarské společnosti Mosmatic je výsledek vždy stoprocentní a daný povrch 
je opět uveden do původního stavu.  
Odstraníme: 
• atmosférické nečistoty 
• mech 
• mastné skvrny 
• skvrny od oleje 
• rez 
 
Čištění hrobů a pomníků 
Další službou, kterou společnost bude nabízet, je čištění hrobů a pomníků, tato služba 
patří spíše k doplňkovým službám. Služba obsahuje vyčištění hrobu, náhrobního 
kamene, kompletní úklid a uspořádání hrobu. Vše je prováděno ekologickými 
prostředky, které jsou šetrné k rostlinám, a tak se zákazník nemusí bát poškození 
okrasné zeleně, která se může na hrobu vyskytovat.  
Odstraňování graffiti 
Odstranění graffiti z jakéhokoliv povrchu. Zaručení odstranění 60-90% z předem 
neošetřeného povrchu. 100% odstranění můžeme zaručovat pouze z povrchu, který byl 
již dříve ošetřen Anti-Graffiti nátěrem. Odstraňování graffiti většinou nabízí pouze 
specializované firmy, které se již nezabývají dalšími službami. Díky této specifické 
službě, která doplňuje naši nabídku, jsme schopni zákazníkům nabídnout opravdu 
komplexní služby.  
• Interní čištění a úklid 
Jde především o čištění firemních prostor, jako jsou kanceláře, výrobní haly, vstupní 
haly a konferenční místnosti. Patří sem samozřejmě také bytové domy a domácnosti. 
Vnitřní čištění dokážeme zajistit v jakoukoliv hodinu, tento bonus je lákavý především 




V domácnostech vyčistíme a uklidíme veškeré prostory, o které bude mít klient zájem. 
Jde o jednorázové, ale i dlouhodobé spolupráce, kdy jsme schopni zajistit tyto služby: 
• čištění schodů a podlah, renovace a voskování 
• strojové čištění betonových podlah, hal a garáží 
• mytí oken 
• čištění koberců a čalounění 
• další úklidové práce dle přání zákazníka 
 
Úklid firemních prostorů 
U firemních klientů jsme schopni zajistit veškeré úklidové práce, ale i další služby 
s úklidem související. Zákazníkům nabízíme především profesionální služby s časovou 
flexibilitou a dokonalým kontrolním systémem. 
Provádíme: 
• čištění koberců a čalounění 
• mytí a voskování podlah 
• úklid prachu 
• úklid sociálního zařízení 
• úklid sladovacích prostor 
• strojové mytí hal a garáží 
• mytí oken a skleněných povrchů 
• další úklidové práce dle přání zákazníka 
• Impregnace 
Na impregnaci jsou používány profesionální a ověřené chemické prostředky od 
německého výrobce Lithofin, který působí na trhu již řadu let. Impregnace se provádí 
nástřikem nebo nátěrem chemie na daný materiál. Tento proces je prováděn ve třech 
vlnách. Nejprve musí být z daného povrchu odstraněny veškeré nečistoty a poté nanesen 
první impregnační nátěr. Musíme vyčkat na zaschnutí a poté můžeme nanést druhý 
nátěr. Tento postup je zvolen především z hlediska efektivnějšího působení chemie, 
díky tomuto postupu můžeme garantovat bezproblémovou údržbu a dlouhodobou 
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funkčnost impregnátu. Impregnace získá své plnohodnotné vlastnosti a účinnost 
24 hodin od nanesení posledního nátěru impregnace.  
Díky impregnaci se nebude nečistota zadržovat a usazovat na povrchu. Povrch se bude 
lépe udržovat. Impregnace dále chrání povrch před UV zářením, atmosférickou špínou, 
olejem, vlhkostí a dalšími nečistotami. Za ideálních podmínek má ošetření povrchu 
životnost 3-6 let, dle příslušné varianty: 
Normal protection 
Normal protection chrání povrch především proti UV záření, vlhkosti, atmosferickým 
nečistotám, mastnotám a dalším nečistotám. Za ideálních podmínek má impregnace 
životnost 2-3 roky. 
Long life protection 
Long life protection využívá nanočástice, díky kterým se daný povrch snadněji udržuje 
a chrání jej proti výše popsaným nečistotám. Za ideálních podmínek má tato 
impregnace životnost 4-6 let. 
Komplexní služby pro firmy, bytové družstva a obce 
Společnost bude nabízet komplexní služby pro firemní zákazníky. Komplexní služby 
zahrnují především pravidelný úklid vnitřních i venkovních prostor, včetně zajištění 
sanitárních prostředků ve firmách. Jde především o dlouhodobý outsourcing ze strany 
firem. 
Výhody využívání naší komplexní služby pro firmy: 
• Odpadají starosti a administrativa s úklidem spojená 
• Pravidelný report o stavu úklidu a provedené práce  
• Zálohovaná dokumentace o provedených službách 
• Odpadají náklady za nákup čistící techniky 
• Individuální ceny, slevy oproti ceníku 






• Komplexní služby pro domácnosti 
Komplexní služby pro domácnosti zahrnují pravidelný úklid veškerých ploch. Jde 
o dlouhodobé využívání našich služeb, které zahrnují venkovní i vnitřní úklid a ošetření 
objektů. 
4.1.5.2 Cena 
Při tvorbě ceny jsme věnovali pozornost nákladům, ale zkoumali jsme a porovnávali 
také ceny konkurence. Cena byla především konstruována tak, aby si společnost 
vybudovala své postavení na trhu a dokázala oslovit, co možno nejvíce zákazníků. 
Vznikl tak tedy základní ceník všech námi prováděných služeb, který je zobrazen 
v příloze č. 1. Ceny v ceníku jsou uváděny bez DPH.  
Konečná cena je ovšem stanovena vždy až po konzultaci s příslušným zaměstnancem, 
jelikož výše ceny se taktéž odvíjí od znečištění daného povrchu a od použité 
technologie. 
4.1.5.3 Distribuce  
Distribuci služeb bude ve společnosti zajištovat obchodní zástupce a vedoucí pracovník. 
Jelikož se jedná o služby vykonávané přímo v budovách a objektech zákazníků, je 
nezbytné naše služby dopravit vždy ke konečnému zákazníkovi. Vedlejší prodej 
chemických prostředků bude zajištovat pouze obchodní zástupce. Tento vedlejší prodej 
bude tvořit maximálně tři procenta celkových tržeb. Jsou to většinou chemické 
koncentráty pro běžné čištění či základní úklid ve firemních halách a prostorech. 
Distribuce chemických koncentrátů nebude nikterak pravidelná a bude probíhat osobně 
vždy po domluvě se zákazníkem.  
4.1.5.4 Propagace 
Propagace bude zajištěna pomocí více subjektů a taktéž bude prováděna nástroji 
komunikačního mixu. Propagaci si budeme zajištovat jak vlastním jednáním, tak by 
nám měla být poskytnuta i propagace formou reklam na objektech od měst a obcí, se 






Společnost bude mít vyvěšeny reklamní plochy a reklamní cedule na vícero místech. 
Konkrétně v Blansku a v Černé Hoře na čerpacích stanicích Unicorn se budou nacházet 
reklamní cedule typu A, které budou propagovat naše služby. Dále budou vyvěšeny 
reklamní plochy na dvou budovách v Blansku, které budou odkazovat na naše webové 
stránky, kde se potencionální zákazník dozví veškeré informace. 
Součástí propagace budou reklamní letáky a brožury, které budou obsahovat informace 
o námi nabízených službách. 
Reklamní spoty v televizi či rádiu jsou pro nás momentálně příliš finančně nákladné 
a jejich užitek by nebyl v dobrém poměru cena/výkon. Reklamu jako takovou budeme 
mít v tištěné podobě v blanenském deníku Monitor. 
• Polepy automobilů 
Firemní vozidla budou opatřena reklamními polepy, do kterých budou zakomponované 
kontakty a služby které společnost provádí. Design polepu bude zvolen tak, aby zaujal 
na první pohled. 
• Internetové stránky 
V dnešní době je pro společnosti nutností vlastnit webové stránky. Na stránkách se 
stávající i potencionální zákazníci dozvědí informace o prováděných službách, ceník, 
kontakty a další informace o společnosti. Budou zde také reference našich zákazníků, 
které budou obohaceny o fotogalerii zhotovené práce. Webové stránky je možné nalézt 
na webové adrese www.kk-tech.cz. Momentálně jsou stránky rozpracovány, ale v době, 
kdy bude společnost vstupovat na trh, budou již kompletně zhotoveny. Webové stránky 
jsou zhotoveny na zakázku, tudíž zde bude zpracováno kvalitní SEO, PPC reklama 
a další nástroje internetové reklamy, které nám umožní, aby se stránky zobrazovaly co 
největší skupině uživatelů. 
• Sociální sítě  
Společnost bude pro svou propagaci využívat dvě sociální sítě. Bude založena firemní 
stránka na sociální síti Facebook, kde se budou nacházet základní informace 
o společnosti, webové stránky a také galerie s již zrealizovanými zakázkami. Druhou 
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sociální sítí, kterou budeme při propagaci využívat, je Youtube, zde bude založen video 
kanál, na který budeme vkládat videa různých technologických postupů, ale především 
zde budeme představovat techniku, kterou společnost používá a výsledky, kterých je 
možné s danou technikou dosáhnout. Díky vkládání videí na portál youtube.com 
budeme schopni přiblížit naši práci široké veřejnosti a představit jim tak naše 
profesionální služby.  
Osobní prodej 
Společnost zvolí i metodu osobního prodeje, kdy obchodní zástupci budou aktivně 
navštěvovat potenciální a stávající zákazníky. Tato forma propagace bude 
implementována především u firemních zákazníků. U domácnostní danou formu volit 
nebudeme, bylo by to finančně velmi nákladné a neefektivní. 
Public relations 
„Vztahy s veřejností“ jsou utvrzovány tím, že se společnost KK-TECH s.r.o. bude starat 
o zvelebování prostředí, ve kterém obyvatelé dané obce žijí. Společnost by tedy měla 
být vnímána kladně a prospěšně ze společenského a sociálního hlediska. 
Podpora prodeje 
Podpora prodeje bude sloužit především pro dlouhodobé a věrné zákazníky, kteří budou 
dostávat finanční zvýhodnění na prováděné služby. Všechny slevy a bonusy, které 
budeme poskytovat, budou oprávněné. Naše zákazníky si chceme udržet především 
kvalitou zhotovené práce a nechceme se v žádném případě snižovat k různým slevovým 
portálům, kde je kvalita služeb a produktů ve většině případů na velmi nízké úrovni.  
 Finanční Plán 4.1.6
4.1.6.1 Zřizovací náklady 
Položka Cena 
Zřízení společnosti 17 000 Kč 
Pronájem kanceláře a skladu 12 000 Kč 
Výpočetní technika a mobilní telefony 25 000 Kč 
Webové stránky 10 000 Kč 
Reklama 46 000 Kč 
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Technika 390 430 Kč 
Chemie 30 000 Kč 
Celkové zřizovací náklady 530 430 Kč 
Tabulka č. 4 Zřizovací náklady v Kč, Zdroj (vlastní) 
Zřízení společnosti 
Náklady na zřízení společnosti KK-TECH s.r.o. byly vyčísleny na 17 000 Kč. Patří sem 
veškerá administrativa a právní rady spojené se založením společnosti s ručením 
omezeným. Náklady na zřízení společnosti zahrnují tyto úkony:  
• Právní rady 
• Sepsání zakladatelské listiny včetně ověření podpisů u notáře 
• Výpis z rejstříku trestů  
• Výpis z katastru nemovitostí 
• Ohlášení živnosti  
• Zřízení bankovního účtu pro složení základního kapitálu 
• Zápis do obchodního rejstříku 
• Zřízení bankovního účtu pro společnost 
• Následný výpis z obchodního a živnostenského rejstříku 
Pronájem kanceláře a skladu 
Záloha na pronájem kanceláře včetně skladu byla po osobní schůzce v SBD Macocha 
stanovena na 12 000 Kč. Kancelář bude o výměře 25,2 m2 a bude se nacházet v 2. NP 
budovy SBD Macocha. 
Výpočetní technika a mobilní telefony 
Do společnosti budou zakoupeny dva notebooky značky HP včetně kancelářského 
balíčku Microsoft Office. Dále budou zakoupeny mobilní telefony značky NOKIA, 
jedná se o základní modely značky, které budou pro naše účely dostačující. Veškerá 
výpočetní technika bude zakoupena z internetového obchodu CZC. Náklady na 
zakoupení výpočetní techniky jsou vyčísleny na 25 000 Kč. 
Webové stránky 
Webové stránky jsou momentálně již v  provozu. Je ovšem nezbytné stávající webové 
stránky rozšířit o další nabízené služby a sjednotit design. Dále bude zhotovena 
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optimalizace SEO a vytvoření PPC reklamy včetně následné implementace. Náklady na 
tyto úkony byly vyčísleny na 10 000 Kč. 
Reklama 
O propagaci a reklamní kampaň se bude starat reklamní agentura RESYS s.r.o. 
V prvotní fázi kampaně zajistí společnost tyto služby:  
• Reklama na automobily – 30 000 Kč 
• Reklamní letáky – 2 000 Kč 
• Vizitky – 500 Kč 
• Razítka – 500 Kč 
• Reklamní plachty -3 000 
• Reklamní cedule a plakáty – 5 000 
• Pronájem reklamních ploch – 5 000 
Náklady na zahájení reklamní kampaně byly vyčísleny na 46 000 Kč. 
Náklady na pořízení techniky a chemie 
Položka Cena 
Renault Kangoo vklad společníka 
Renault Trafic 120 000 Kč 
Tlakové myčky vklad společníka 
Elektrocentrála  51 899 Kč 
Mycí stroje 194 960 Kč 
Průmyslový vysavač vklad společníka 
Kobercový extraktor  23 571 Kč 
Chemie 30 000 Kč 
Celkem náklady na pořízení techniky 420 430 Kč 
Tabulka č. 5 Náklady na pořízení techniky a chemie v Kč, Zdroj (vlastní) 
Automobily 
Společnost bude kupovat užitkový automobil Renault Trafic. Daný automobil bude do 
společnosti pořizován z důvodu přepravy čistící techniky. Stáří automobilu bude do 
deseti let, přičemž odhadovaná cena pořízení je 120 000 Kč. Dalším automobilem, který 
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bude do společnosti pořízen je Renault Kangoo, tento užitkový automobil bude vložen 
vlastníkem společnosti. 
Tlakové myčky  
Profesionální tlakové myčky, které bude společnost využívat pro čistící práce, budou do 
společnosti taktéž vloženy majitelem společnosti, jedná se o tyto modely:  
• Portotecnica HPS1921 
• Portotecnica Optima H 
• Portotecnica Hot Line H 
Elektrocentrála HONDA ECMT 7000 
Do společnosti bude dále pořízena rámová elektrocentrála Honda ECMT 7000. Jedná 
se o profesionální elektrocentrálu s dostatečným výkonem od 2,2 kVA do 6 kVA, 
kterou je možné nasadit i v obtížném terénu. Pořizovací cena dané elektrocentrály je 
stanovena na 51 899 Kč.  
Mycí stroje 
Další technikou, která musí být do společnosti bezprostředně zakoupena, je podlahový 
mycí stroj. Díky podlahovým mycím stojům budeme schopni efektivně čistit i velké 
plochy. Do společnosti budou zakoupeny stroje: 
• Nilfisk Alto Scrubtec 343 E 
Podlahový mycí stroj s chodící obsluhou. Jedná se o menší mycí stroj s elektrickým 
pohonem, je vhodný na plochy do 2000 m2. Stroj je vybaven diskovou mycí hlavicí 
s kartáčem se záběrem 43 cm. Teoretický plošný výkon u tohoto kompaktnějšího stroje 
je 1720 m2/hod. Pořizovací cena je 59 320 Kč. 
• Nilfisk Alto Scrubtec 653 E 
Podlahový mycí stroj vyšší střední třídy. Mycí stroj disponuje diskovým i cylindrickým 
kartáčem pro efektivní čištění velkometrážních ploch.  Díky záběru čistícího kartáče až 
61cm je možné dosáhnout plošného výkonu 2120 m2/hod. Pořizovací cena daného 






Do společnosti bude dále zakoupen průmyslový vysavač Portotecnica MIRAGE 
1W261S. Jedná se o profesionální dvoumotorový průmyslový vysavač, který disponuje 
75 litrovou nádrží a velmi vysokým sacím výkonem. Pořizovací cena je stanovena na 
20 000 Kč. 
Kobercový extraktor 
Další technikou, která bude do společnosti vložena vlastníkem, je kobercový NILFISK 
AX 14. Jedná se o multifunkční extraktor na čištění koberců a nejrůznějších textilních 
potahů.  
Chemie 
Chemické a čisticí prostředky budou dodávány společností ARDEX Baustoff, s.r.o. Od 
společnosti budeme odebírat především profesionální chemické prostředky z řady 
LITHOFIN. Kompletní seznam prostředků je přiložen v příloze č. 5. Náklady na 
pořízení chemie byly odhadnuty na 30 000 Kč. 
4.1.6.2 Zahajovací rozvaha 
Zahajovací rozvaha k 1. 9.2016 
Aktiva  
Zřizovací výdaje                       530 430 Kč 
Účty v bankách                           69 570 Kč 
Pasiva 
Základní kapitál                       600 000 Kč 
Aktiva Celkem                       600 000 Kč Pasiva Celkem                       600 000 Kč 
Tabulka č. 6 Zahajovací rozvaha k 1. 9. 2016, Zdroj (vlastní) 
Zahajovací rozvaha je sestavena k 1. 9. 2016. Rozvaha obsahuje kompletní přehled 
aktiv a pasiv při zahájení činnosti společnosti. Z tabulky výše je patrné, že pasiva se 
rovnají aktivům, tudíž je rozvaha sestavena korektně. 
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4.1.6.3 Předběžné provozní náklady 
Položka  Měsíční náklady Roční náklady 
Mzdy  176 900 Kč 2 122 800 Kč 
Pronájem kanceláře a skladu     7 500 Kč  90 000 Kč 
Propagace    5 000 Kč  60 000 Kč 
Čistící chemie  60 000 Kč 720 000 Kč 
Ostatní náklady  11 000 Kč 132 000 Kč 
Celkem provozní náklady 260 400 Kč 3 124 800 Kč 
Tabulka č. 7 Předběžné provozní náklady v Kč, Zdroj (vlastní) 
Mzdy zaměstnanců 
Mzdy můžeme považovat za největší provozní náklad společnosti. Ve společnosti bude 
pracovat sedm zaměstnanců na hlavní pracovní poměr, dále jeden zaměstnanec na 
dohodu o provedení práce a  dva zaměstnanci budou ve společnosti působit jen externě.   
• Ředitel 
Ředitel a zároveň jednatel společnosti bude pobírat hrubou mzdu 17 000 Kč. Celkové 
mzdové náklady na ředitele byly vyčísleny na 22 800 Kč. 
• Vedoucí pracovník 
Vedoucí pracovník má nastavenou hrubou mzdu na 20 000 Kč. Mzdové náklady na 
daného pracovníka budou 26 800 Kč. 
• Obchodní zástupce 
Obchodní zástupce bude pobírat 20 000 Kč hrubé mzdy. Obchodní zástupce bude dále 
ohodnocen formou osobního ohodnocení, které bude závislé na uzavření dlouhodobých 
obchodních spoluprácí. Průměrné měsíční mzdové náklady na obchodního zástupce 
včetně osobního ohodnocení, jsou předběžně vyčísleny na 26 800 Kč.  
• Kvalifikovaný pracovník 
Kvalifikovaný pracovník má nastavenou základní hrubou mzdu na 17 000 Kč, což 





Brigádníci budou placeni hodinově. Předpokládána hodinová hrubá mzda bude 80 Kč 
a každý brigádník by měl průměrně odpracovat 75 hodin měsíčně. Průměrně jsou 
náklady na jednoho brigádníka vyčísleny na 6 000 Kč. 
• Externí účetní 
Externí účetní bude společnost stát průměrně 2 300 Kč měsíčně. 
• Externí právní poradce 
Služby právního poradce jsou vyčísleny na 1 000 Kč měsíčně, zde stejně jako 
u externího poradce záleží především, jak často budou služby využívány. 
Pronájem kanceláře a skladu 
Pronájem kanceláře a skladu byl stanoven na 5 500 Kč, a to za předpokladu, že 
společnost bude dané prostory využívat minimálně jeden rok. V nákladech za pronájem 
prostor jsou taktéž zahrnuty zálohy za energie a internet. Celkové měsíční náklady za 
pronájem prostor a služeb byly vyčísleny na 7 500 Kč. 
Propagace 
Jde pouze o průběžné investice do propagace. Prvotní velká investice do propagace 
bude provedena již při vzniku společnosti. Dané náklady zahrnují především dotisk 
brožur, placenou reklamu na internetu a vzorky chemie pro potencionální klienty. 
Celkové měsíční náklady na propagaci jsou stanoveny na 5 000 Kč. 
Čistící chemie 
U chemie je složitější vyčíslit předběžné měsíční náklady, zde bude vždy záležet na 
počtu zakázek a také na okolnostech při provádění služeb. Průměrné náklady na čisticí 
chemii byly vyčísleny na 60 000 Kč. 
Ostatní náklady 
Do ostatních nákladů jsou zahrnuty veškeré náklady, které nejsou přímo definovány 
v základním přehledu. 
• Pohonné hmoty - 8 000 Kč 
• Povinné ručení na automobily - 1000 Kč 
• Komunikační služby - 1 500 Kč 
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• Kancelářské potřeby - 500 Kč 
Celkové ostatní měsíční náklady společnosti jsou tak vyčísleny na 11 000 Kč. 
4.1.6.4 Předběžné měsíční tržby 
V tabulkách níže jsou vyobrazeny předběžné měsíční tržby. Tržby jsou predikovány ve 
třech variantách, kterými jsou pesimistická, realistická a optimistická varianta. 
Zaměřujeme se na tržby jednotlivých služeb, které společnost nabízí. Podíl tržeb 
u domácností tvoří cca 25 % z celkových tržeb, což je zapříčiněno především obchodní 
politikou společnosti, kdy se společnost zaměřuje především na zákazníky z firemních 
řad. Dále budou představeny plánované tržby za speciální služby pro bytové domy.  
a) Pesimistická predikce tržeb 
Služba Domácnosti Firmy a obce 
Čištění fasád 10 000 Kč 40 000 Kč 
Čištění podlah a dlažby   8 000 Kč 69 000 Kč 
Čištění betonu   6 000 Kč 17 000 Kč 
Mytí oken   5 000 Kč 14 000 Kč 
Čištění hrobů a pomníků   4 000 Kč          0 Kč 
Odstraňování graffiti 12 000 Kč 22 000 Kč 
Impregnace exteriéru  9 000 Kč 16 000 Kč 
Interní čištění a úklid 17 000 Kč 44 000 Kč 
Impregnace interiéru 2 000 Kč 20 000 Kč 
Hygienický servis    500 Kč    7 000 Kč 
Celkem tržby měsíční 73 500 Kč 249 000 Kč 
Celkem tržby D + F měsíční 322 500 Kč 
Celkem tržby D + F roční 3 870 000 Kč 
Tabulka č. 8 Pesimistická predikce tržeb v Kč, Zdroj (vlastní) 
Pesimistické tržby byly stanoveny za předpokladu, že se společnosti nebude dařit 
naplňovat její cíle a neprosadí se na trhu dle plánu. Z tabulky je patrné, že tržby za 
služby prováděné  v domácnostech jsou nižší, než tržby ze služeb prováděných 
u firemních zákazníků, tento fakt je dán politikou společnosti, která byla popsána výše. 
Celkové měsíční tržby u pesimistické varianty byly vyčísleny na 322 500 Kč. I když 
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jsou tyto tržby nižší než plánované, po odečtení plánovaných provozních nákladů, by 
společnost měla dosahovat zisku. Celkové roční tržby bez započítání tržeb za služby pro 
bytové domy jsou vyčísleny na 3 870 000 Kč. 
Pesimistická predikce tržeb (bytové domy) 
Tarif Počet tarifů Cena tarifu Bytové jednotky Celkem 
Start 6 99 Kč 96 9 504 Kč 
Standart 3 125 Kč 45 5 625 Kč 
Deluxe 2 150 Kč 20 3 000 Kč 
Celkem    18 129 Kč 
Tabulka č. 9 Pesimistická predikce tržeb (bytové domy) v Kč, Zdroj (vlastní) 
Pesimistické měsíční tržby za služby pro bytová družstva jsou vyčísleny na 18 129 Kč. 
Této částky bude dosaženo za předpokladu, že budeme spravovat 11 bytových domů. 
Nejžádanějším tarifem je tarif Start, který by využívalo šest bytových domů. Po součtu 
tržeb za prováděné služby a služby pro bytová družstva by celkové roční tržby 
společnosti v pesimistické variantě měly dosahovat částky 4 087 548 Kč. 
b) Realistický predikce tržeb 
Služba Domácnosti Firmy a obce 
Čištění fasád 25 000 Kč 50 000 Kč 
Čištění podlah a dlažby 10 000 Kč             130 910 Kč 
Čištění betonu   8 000 Kč 20 000 Kč 
Mytí oken   5 000 Kč 20 000 Kč 
Čištění hrobů a pomníků 10 000 Kč           0 Kč 
Odstraňování graffiti 15 000 Kč 30 000 Kč 
Impregnace exteriéru 10 000 Kč 20 000 Kč 
Interní čištění a úklid 15 000 Kč 40 000 Kč 
Impregnace interiéru  5 000 Kč 15 000 Kč 
89 
 
Hygienický servis  1 000 Kč  10 000Kč 
Celkem tržby měsíční 104 000 Kč 335 910 Kč 
Celkem tržby D + F měsíční 439 910 Kč 
Celkem tržby D + F roční 5 278 920 Kč 
Tabulka č. 10 Realistická predikce tržeb v Kč, Zdroj (vlastní) 
Realistická varianta tržeb již vychází z naplnění cílů a plánů společnosti. Za 
předpokladu, že společnost bude mít ideální vstup na trh a dokáže oslovit potencionální 
klienty, pak její roční tržby za služby pro domácnosti a firmy budou činit 5 278 920 Kč. 
Z výše uvedené tabulky je zřejmé, že nejvíce využívanou službou bude čištění podlah 
a dlažby, tento fakt je dán především tím, že u firemních zákazníků bude nejžádanější 
službou čištění velkoprostorových hal a skladů. Celkové měsíční tržby za služby 
prováděné domácnostem a firemním zákazníkům jsou vyčísleny na 439 910 Kč.  
Realistická predikce tržeb (bytové domy) 
Tarif Počet tarifů Cena tarifu Bytové jednotky Celkem 
Start 8 99 Kč 128 12 672 Kč 
Standart 5 125 Kč 80 10 000 Kč 
Deluxe 3 150 Kč 30 4 500 Kč 
Celkem  27 172 Kč 
Tabulka č. 11 Realistická predikce tržeb (bytové domy) v Kč, Zdroj (vlastní) 
Realistické měsíční tržby za služby poskytované bytovým domům byly vyčísleny na 
27 172 Kč. V realistické variantě byl dosažen cíl a to spravovat minimálně 15 bytových 
domů. Nejžádanější variantou je opět balíček Start. Po přičtení služeb poskytovaných 
bytovým domům byly roční tržby vyčísleny na 5 604 984 Kč. 
c) Optimistická predikce tržeb 
Služba Domácnosti Firmy a obce 
Čištění fasád 25 000 Kč 54 000 Kč 
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Čištění podlah a dlažby 10 000 Kč             130 910 Kč 
Čištění betonu   8 000 Kč 20 000 Kč 
Mytí oken   5 000 Kč 21 000 Kč 
Čištění hrobů a pomníků 10 000 Kč          0 Kč 
Odstraňování graffiti 18 000 Kč 45 000 Kč 
Impregnace exteriéru 12 000 Kč 25 000 Kč 
Interní čištění a úklid 17 000 Kč 80 000 Kč 
Impregnace interiéru   5 000 Kč 25 000 Kč 
Hygienický servis   1 200 Kč 14 000 Kč 
Celkem tržby měsíční 111 200 Kč 414 910 Kč 
Celkem tržby D + F měsíční 526 110 Kč 
Celkem tržby D + F roční 6 313 320 Kč 
Tabulka č. 12 Optimistická predikce tržeb v Kč, Zdroj (vlastní) 
Optimistická varianta je založena především na myšlence skvělého vstupu společnosti 
na trh, bezproblémového dosažení a překonání cílů vlastníka a nepodcenění trhu. V této 
variantě jsou tržby vyšší o cca 20% oproti realistické variantě. Celkové roční tržby za 
provedené služby pro domácnosti a firemní klientelu jsou vyčísleny na 6 313 320 Kč. 
Této varianty je možné reálně dosáhnout pouze za předpokladu nulových chyb 
a stoprocentního nasazení všech pracovníků společnosti.  
Optimistická predikce tržeb (bytové domy) 
Tarif Počet tarifů Cena tarifu Bytové jednotky Celkem 
Start 10 99 Kč 170 16 830 Kč 
Standart 6 125 Kč 90 11 250 Kč 
Deluxe 4 150 Kč 50 7 500 Kč 
Celkem  35 580 Kč 
Tabulka č. 13 Optimistická predikce tržeb (bytové domy) v Kč, Zdroj (vlastní) 
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Sestrojena byla také optimistická varianta pro prodej služeb bytovým domům. 
U optimistické varianty předpokládáme správu 20 bytových domů, což je již velice 
zajímavé číslo. Roční tržby za správu bytových domů byly v optimistické variantě 
vyčísleny na 426 960 Kč. Celkové roční tržby byly potom stanoveny na 6 740 280 Kč. 
4.1.6.5 Přehled tržeb a nákladů v jednotlivých letech 
Pro přehlednost tržeb a nákladů v jednotlivých letech podnikání byla sestavena tabulka 
níže, ve které jsou zaznamenány plánované roční tržby a náklady. Přehled byl sestaven 
na dobu tří let.  
Tržby a náklady v jednotlivých letech 
 Pesimistické 
Rok Tržby Náklady 
2016 1 362 516 Kč 1 572 030 Kč 
2017 4 373 676 Kč 3 167 256 Kč 
2018 4 554 223 Kč 3 305 579 Kč  
 Realistické 
Rok Tržby Náklady 
2016 1 868 328 Kč 1 572 030 Kč 
2017 5 604 984 Kč 3 375 719 Kč 
2018 5 837 103 Kč 3 621 659 Kč 
 Optimistické 
Rok Tržby Náklady 
2016 2 246 666 Kč 1 572 030 Kč 
2017 6 740 280 Kč 3 367 656 Kč 
2018 7 017 704 Kč 3 752 518 Kč 
Tabulka č. 14 Přehled tržeb a nákladů v jednotlivých letech v Kč, Zdroj (vlastní) 
Z přehledu je patrné, že tržby i náklady mají rostoucí tendenci, což je zapříčiněno 
především zvýšeným zájmem o služby společnosti. Při růstu vykonaných služeb je 
logické, že rostou i náklady společnosti. 
4.1.6.6 Plánovaný Cash Flow 
Zhotovení plánovaného Cash Flow je pro společnost stěžejní záležitostí. Díky analýze 
Cash Flow společnost zjistí, zda je schopna úspěšně generovat peníze. Přehled 
peněžních toků byl sestaven přímou metodou a to na období tří let. Cash Flow byl 
následně sestaven pro pesimistickou, realistickou a optimistickou variantu. 
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a) Pesimistická predikce Cash Flow 
Položka Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 
PS peněžních prostředků 600 000 Kč 390 486 Kč 1 596 906 Kč 
Příjmy  
Tržby z prodeje zboží 30 000 Kč 110 000 Kč 120 000 Kč 
Tržby z prodeje služeb 1 332 516 Kč 4 263 676 Kč 4 434 223 Kč 
Příjmy celkem 1 362 516 Kč 4 373 676 Kč 4 554 223 Kč 
Výdaje 
Zřizovací výdaje 530 430 Kč 0 Kč 0 Kč 
Provozní výdaje 334 000 Kč 1 002 000 Kč 1 032 060 Kč 
Mzdové výdaje 707 600 Kč 2 165 256 Kč 2 273 519 Kč 
Výdaje celkem 1 572 030 Kč 3 167 256 Kč 3 305 579 Kč 
Čistý peněžní tok -209 514 Kč 1 206 420 Kč 1 248 644 Kč 
KS peněžních prostředků 390 486 Kč 1 596 906 Kč 2 845 550 Kč 
Tabulka č. 15 Pesimistická predikce Cash Flow v Kč, Zdroj (vlastní) 
U pesimistické varianty si můžeme povšimnout, že v roce 2016 je čistý peněžní tok 
v záporných číslech, tento fakt je dán především tím, že společnost v roce 2016 bude 
podnikat pouze čtyři měsíce v daném roce a nepodaří se jí tak takový vstup na trh, který 
by si představovala. V daném období tudíž nestihneme vygenerovat tak velké tržby, 
které by pokryly prvotní výdaje na podnikání. Ovšem konečný stav peněžních 
prostředků je již v kladných číslech, neboť byl započítán základní kapitál. Společnost 
tak nebude ve finanční tísni a dokáže, že je schopná bezproblémového financování již 
v prvním roce podnikání. V dalších letech již společnost nemá problém generovat 
peníze a finanční chod společnosti je zajištěn. 
b) Realistická predikce Cash Flow 
Položka Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 
PS peněžních prostředků 600 000 Kč 896 298 Kč 3 125 563 Kč 
Příjmy  
Tržby z prodeje zboží 44 000 Kč 132 000 Kč 145 200 Kč 
Tržby z prodeje služeb 1 824 328 Kč 5 472 984 Kč 5 691 903 Kč 




Zřizovací výdaje 530 430 Kč 0 Kč 0 Kč 
Provozní výdaje 334 000 Kč 1 102 200 Kč 1 234 464 Kč 
Mzdové výdaje 707 600 Kč 2 273 519 Kč 2 364 460 Kč 
Výdaje celkem 1 572 030 Kč 3 375 719 Kč 3 598 924 Kč 
Čistý peněžní tok 296 298 Kč 2 229 265 Kč 2 238 180 Kč 
KS peněžních prostředků 896 298 Kč 3 125 563 Kč 5 363 743 Kč 
Tabulka č. 16 Realistická predikce Cash Flow v Kč, Zdroj (vlastní) 
U realistické predikce tržeb je čistý peněžní tok v kladných číslech již od prvního roku 
podnikání, kdy je čistý peněžní tok vyčíslen na 296 298 Kč. Z tabulky je patrné, že 
společnost má zdravý vývoj Cash Flow, dle daného vývoje by mohly být po třetím roce 
podnikání uskutečněny investice do techniky a zázemí společnosti. 
c) Optimistická predikce Cash Flow 
Položka Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 
PS peněžních prostředků 600 000 Kč 1 274 636 Kč 4 647 260 Kč 
Příjmy  
Tržby z prodeje zboží 60 800 Kč 182 400 Kč 197 800 Kč 
Tržby z prodeje služeb 2 185 866 Kč 6 557 880 Kč 6 819 904 Kč 
Příjmy celkem 2 246 666 Kč 6 740 280 Kč 7 017 704 Kč 
Výdaje 
Zřizovací výdaje 530 430 Kč 0 Kč 0 Kč 
Provozní výdaje 334 000 Kč 1 202 400 Kč 1 370 736 Kč 
Mzdové výdaje 707 600 Kč 2 165 256 Kč 2 381 782 Kč 
Výdaje celkem  1 572 030 Kč 3 367 656 Kč 3 752 518 Kč 
Čistý peněžní tok 674 636 Kč 3 372 624 Kč 3 265 186 Kč 
KS peněžních prostředků 1 274 636 Kč 4 647 260 Kč 7 912 446 Kč 
Tabulka č. 17 Optimistická predikce Cash Flow v Kč, Zdroj (vlastní) 
Optimistický plánovaný Cash Flow je sestaven za předpokladu, že společnost překoná 
předem stanovené cíle. V této variantě bychom do techniky, zázemí a rozvoje 
společnosti investovali peněžní prostředky již ve třetím roce podnikání, protože 
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počáteční stav peněžních prostředků v roce 2018 je vyčíslen na 4 647 260 Kč, což je 
dostačující pro zamýšlené investice, které by vedly k rozšíření společnosti. 
4.1.6.7 Plánovaný hospodářský výsledek 
Varianta pesimistická     
Položka Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 
Předpokládané výnosy 1 362 516 Kč 4 373 676 Kč 4 554 223 Kč 
předpokládané náklady 1 572 030 Kč 3 167 256 Kč 3 305 579 Kč 
Výsledek hospodaření celkem -209 514 Kč 1 206 420 Kč 1 248 644 Kč 
Daň z příjmu PO 0 Kč    229 220 Kč    237 242 Kč 
Výsledek hospodaření po zdanění -209 514 Kč 977 200 Kč 1 011 402 Kč 
Varianta realistická 
Položka Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 
Předpokládané výnosy 1 868 328 Kč 5 604 984 Kč 5 837 103 Kč 
předpokládané náklady 1 572 030 Kč 3 375 719 Kč 3 598 924 Kč 
Výsledek hospodaření celkem    296 298 Kč 2 229 265 Kč 2 238 180 Kč 
Daň z příjmu PO   56 297 Kč    423 560 Kč    425 254 Kč 
Výsledek hospodaření po zdanění 240 001 Kč 1 805 705 Kč 1 812 926 Kč 
Varianta optimistická 
Položka Rok 2016 Rok 2017 Rok 2018 
Předpokládané výnosy 2 246 666 Kč 6 740 000 Kč 7 017 704 Kč 
předpokládané náklady 1 572 030 Kč 3 367 656 Kč 3 752 518 Kč 
Výsledek hospodaření celkem 674 636 Kč 3 372 344 Kč 3 265 186 Kč 
Daň z příjmu PO 128 181 Kč 640 745 Kč 620 385 Kč 
Výsledek hospodaření po zdanění 546 455 Kč 2 731 599 Kč 2 644 801 Kč 
Tabulka č. 18 Plánovaný hospodářský výsledek v Kč, Zdroj (vlastní) 
V prvním roce podnikání vzniká u pesimistické varianty ztráta, která je dána nejen 
nízkými tržbami v prvním roce podnikání, ale také vynaložením finančních prostředků 
na zřízení společnosti a na její technické vybavení. V dalších letech již podnik dosahuje 




U plánovaného hospodářského výsledku se ještě blíže zaměříme na variantu 
realistickou. V prvním roce podnikání je čistý zisk vyčíslen na 240 001 Kč, což je velice 
uspokojující hodnota, jelikož na konci roku 2016 bude společnost na trhu působit pouze 
čtvrtým měsícem. V roce 2017 je plánovaný čistý zisk již 1 805 705 Kč. V třetím roce si 
v rámci plánovaného hospodářského výsledku můžeme povšimnout, že čistý zisk zaujal 
rostoucí tendenci. Zvýšení nebylo nikterak razantní, tento fakt je dán především tím, že 
společnost upevňovala své postavení na trhu a s rostoucí poptávkou bylo nezbytné 
najmout další pracovní síly, proto rostly náklady a čistý zisk se zvýšil pouze o 7 221 Kč.  
4.1.6.8 Bod zvratu 
Analýza bodu zvratu slouží pro zjištění množství produkce, při které firma nevykazuje 
zisk ani ztrátu. Bod zvratu byl sestaven z realistických plánů a předpokladů pro rok 
2016. Ve společnosti je poskytováno vícero služeb, tudíž bude nezbytné využít vzorec 
pro bod zvratu, který nám zohlední prodej různorodých služeb. 
BZ = 
𝑭𝑵 
𝟏−𝒉   
Variabilní náklady pro rok 2016 
Roční variabilní náklady dle reálného předpokladu fungování společnosti na trhu byly 
vyčísleny na 304 000 Kč. 
Fixní náklady pro rok 2016 
Roční fixní náklady byly stanoveny na 1 268 030 Kč. 




   h= 
𝟑𝟎𝟒 𝟎𝟎𝟎
𝟏 𝟖𝟔𝟖 𝟑𝟐𝟖 = 0,162 Kč 
Z výpočtu uvedeného výše je patrné, že variabilní náklady na 1 Kč tržeb jsou 0,162 Kč. 
Příspěvek k tržbám 




  QBEP = 𝟏 𝟐𝟔𝟖 𝟎𝟑𝟎
𝟎,𝟖𝟑𝟖  = 1 513 162 Kč 
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Bodu zvratu, tedy produkce, kdy společnost nebude vykazovat zisk ani ztrátu, bude 
dosaženo při celkových tržbách 1 513 162 Kč. 
Bod zvratu 
 
Graf č. 5 Bod Zvratu, Zdroj (vlastní) 
Nulového zisku bude společnost dosahovat při tržbách v celkové výši 1 513 162 Kč. 
Firma začne vykazovat zisk až po provedení 421 služeb v roce 2016. Průměrná cena za 
provedení jedné služby je kolem 3600 Kč. 
 Hodnocení rizik podniku 4.1.7
Hodnocení rizik v podniku je důležitým aspektem pro zakládanou firmu. Zde můžeme 
zanalyzovat veškerá podstatná rizika, která by mohla společnost negativně ovlivnit. 
Díky dané analýze jsme schopni určitým rizikům předejít, popřípadě se na ně důkladně 
připravit, abychom měli možnost je zvládnout s minimální újmou. 
1. Přecenění trhu 
Prvním rizikem je přecenění trhu, na který bude společnost vstupovat. Není vyloučeno, 
že při tvorbě PP mohl být trh nadhodnocen, a to i přes důkladnou tvorbu nezbytných 
analýz trhu, konkurence a poptávky. Nikdy není možné předem predikovat přesné 
chování trhu, i pokud máme kvalitní údaje o tom, jak se bude chovat poptávka nebo 
samotný trh při vstupu nové společnosti, tudíž pokud by se jednalo opravdu o přecenění, 
































Daná situace by následně vyústila k nižší poptávce po službách a následnému nižšímu 
zisku nebo ztrátě. 
2. Neprofesionální zaměstnanci 
Neochota zaměstnanců podílet se kvalitně na prováděných službách, na budování firmy 
a jejího jména. Jelikož bude společnost podnikat v oblasti služeb, je velice důležité, aby 
zaměstnanci odváděli stoprocentní práci, protože negativní zkušenost je vnímána 
zákazníky mnohem více než pozitivní zkušenost. U stabilních zákazníků, se kterými 
budou nasmlouvány dlouhodobé spolupráce, to platí dvojnásobně, zde musí být práce 
odvedena vždy v nejvyšší možné kvalitě. Budeme se tedy snažit vybírat zaměstnance co 
nejpečlivěji, zaměstnanci budou dlouhodobě zaškolováni a kontrolováni takovým 
způsobem, abychom předcházeli tomu, že práce nebude odvedena profesionálně 
a s nejvyšší jakostí.  
3. Nedostatečné financování 
Dalším rizikem, se kterým by se mohla společnost potýkat, je nedostatečné financování 
na fungování společnosti, a to především v prvních šesti měsících od zahájení činnosti. 
Budou zde vysoké náklady na provoz, materiál a na mzdy zaměstnanců. Pokud se 
společnosti nezdaří kvalitní vstup na trh s důrazným oslovením zákazníků, pak by se 
mohla potýkat v prvních měsících s nedostatečným financováním. Pokud by tato situace 
nastala, je možné danou krizovou situaci řešit prostřednictvím jiné společnosti, která by 
byla ochotna za velice výhodných podmínek pomoci překlenout toto období 
poskytnutím finančních prostředků. 
4. Nové technologie 
Nástup inovativních technologií a pozdní reakce společnosti na inovace. Jedná se 
především o specifické služby, které zahrnují čištění a ochranu venkovních prostor, 
především tedy odstraňování graffiti. Pokud by společnost nebyla schopna přejít na 
nové technologie, mohlo by jí to uškodit především odlivem zákazníků. Této hrozbě 





Dalším rizikem, které potencionálně společnosti hrozí, je konkurence. Zahrnujeme sem 
konkurenci stávající, ale i konkurenci, která by mohla na trh vstoupit. Konkurenci 
budeme monitorovat a budeme se snažit pro naše zákazníky stanovit takové podmínky, 
aby pro ně konkurenční služby nebyly atraktivní. 
6. Poruchovost techniky 
Dalším rizikem, na které je třeba brát zřetel, je poruchovost techniky, jejímž 
prostřednictvím budeme vykonávat naše služby. Technika je pro naše podnikání alfou 
a omegou, jelikož ji budeme využívat při 95% zakázek. Pokud by technika byla příliš 
poruchová, mělo by to pro společnost katastrofální následky, nemohla by v termínech 
dokončovat zakázky popř. úplně odmítnout provedení služby. Pro eliminaci této hrozby 
budeme brát techniku od specializovaných prodejců na trhu, kteří poskytují i servis. 
Dále bude s technikou zacházeno, dle manuálu prodejců a budou prováděny servisní 
prohlídky, které budou mít přesně stanovené servisní intervaly. 
7. Dodavatelé 
Společnost bude mít více dodavatelů pro techniku, ale pouze jednoho dodavatele co se 
týče používaných chemických prostředků. Chemické prostředky tedy budeme odebírat 
od společnosti ARDEX Baustoff, s.r.o. Tento krok byl zvolen především ze dvou 
důvodů. Prvním důvodem pro rozhodnutí pouze pro jednoho odběratele je ten fakt, že 
většinu produktů od dané společnosti známe a máme tak tyto produkty již odzkoušeny, 
tudíž není zapotřebí zdlouhavé testování produktů, což ušetří spoustu času a finančních 
prostředků. Dalším důvodem pro volbu pouze jednoho dodavatele jsou dobré 
dlouhodobé vztahy a výhodnější cenové nabídky, které dodavatel poskytuje. Největší 
hrozbou jednoho dodavatele je ztráta části vyjednávací síly. Další hrozba, která vyplývá 
z využívání pouze jednoho dodavatele, je ukončení činnosti dodavatele. KK-
TECH s.r.o. by pak neměla alternativní chemické prostředky, které by byly otestované, 
což by vedlo k nepřiměřenému vynaložení velké části finančních prostředků. 
8. Podnikatel 
V neposlední řadě bychom mohli mezi rizika projektu zařadit samotného podnikatele, 
tedy, osobu, která bude celý projekt realizovat. Je zde samozřejmě riziko, že podnikatel 
nebude schopen celý projekt uchopit správně a tedy projekt nebude tak úspěšný, jak 




Riziko Rizikový faktor 
Pravděpodobnost 
(1 – 10) 
Dopad 
(1 – 10) 
Hodnocení 
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5 7 Závažné riziko 
4 Nová technologie 3 4 Běžné riziko 
5 Konkurence 4 9 Závažné riziko 
6 Poruchovost techniky 3 8 Běžné riziko 
7 Dodavatel 2 7 Běžné riziko 
8 Podnikatel 2 10 Běžné riziko 
Tabulka č. 19 Hodnocení rizika, Zdroj (vlastní) 
V tabulce, která je uvedena výše můžeme zaznamenat hodnocení rizik u rizikových 
faktorů. Po vyhodnocení nám u třech rizikových faktorů vyšlo, že se zde nenachází 
kritická rizika, což je samozřejmě pro projekt pozitivní. 
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Výše si můžeme povšimnout mapy rizik, která nám rozděluje rizika do tří oblastí. 
V modré oblasti jsou zařazeny rizikové faktory, které splňují podmínky běžného rizika. 
Další žlutá oblast nám vykresluje závažná rizika, nacházejí se zde konkurence 
a nedostatečné financování, jsou to rizika, které budeme zřejmě nuceni řešit při vstupu 
společnosti na trh. Jako poslední je zde uvedena kritická oblast, ve které se nenachází 
žádné riziko. 
 Realizační plán 4.1.8
Činnost Čas zahájení Čas ukončení 
Vyhotovení podnikatelského záměru 1. 1. 2016 10. 5. 2016 
Výběrové řízení 15. 6. 2016 15. 8. 2016 
Uzavření společenské smlouvy (notářský zápis) 24. 8. 2016 24. 8. 2016 
Zřízení účtu pro základní kapitál 25. 8. 2016 25. 8. 2016 
Složení základního kapitálu 25. 8. 2016 25. 8. 2016 
Podání žádosti o zápis do obchodního rejstříku 26. 8. 2016 26. 8. 2016 
Registrace společnosti na finančním úřadě 26. 8. 2016 26. 8. 2016 
Pronájem prostor 26. 8. 2016 2. 9. 2016 
Nákup techniky 29. 8. 2016 2. 9. 2016 
Zahájení činnosti 1. 9. 2016  
Tabulka č. 21 Realizační plán, Zdroj (vlastní) 
V tabulce výše je zobrazen realizační plán, ve kterém jsou uvedeny stěžejní činnosti, 
které musí podnikatel provést před samotným zahájením činnosti. Realizační plán 
začíná sepsáním podnikatelského plánu, který je zahájen k 1. 1. 2016: Notářský zápis 
o založení společnosti bude proveden v notářské kanceláři JUDr. Alena Havránková, 
Ph.D. Další činností, která bude předcházet samotnému vzniku společnosti, je zřízení 
bankovního účtu pro základní kapitál, tento účet bude zřízen ve Fio bance, protože 
podmínky pro zřízení jsou velice výhodné. Dále je zde uvedeno výběrové řízení, které 
bude probíhat ve dvouměsíčním intervalu. Výběrové řízení na pracovní pozice ve firmě 
bude zahájeno ještě před samotným zápisem společnosti, a to především z hlediska 
úspory času a připravenosti. Pro tuto volbu jsme se rozhodli především z toho důvodu, 
abychom při samotném zahájení činnosti byli i se zaměstnanci již plně připraveni 
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Cílem diplomové práce bylo vytvoření podnikatelského plánu pro nově zakládanou 
společnost KK-TECH s.r.o., která bude provádět komplexní čistící a úklidové služby. 
V úvodu práce jsou obsaženy teoretické poznatky, které přispěly ke správnému 
a realistickému sestavení podnikatelského plánu a k lepšímu pochopení dané 
problematiky. 
Hlavním důvodem proč právě tento PP realizovat je fakt, že o úklidové a čistící služby 
je v posledních letech zvýšený zájem, což dokazuje nejen vznik dalších firem, které se 
zabývají prováděním daných služeb, ale také rostoucí tržby již působících společností.  
Další část práce tvoří podrobné teoretické i praktické vymezení analýz, které se 
následně staly nezbytným nástrojem pro vytvoření samotného podnikatelského plánu. 
Analýza konkurence nám tak napomohla odhalit největší konkurenty v daném oboru, 
významnou roli zde sehrál i Porterův model konkurenčních sil, který nám napomohl 
odhalit případné konkurenční vlivy. Prostřednictvím SWOT analýzy jsme stanovili 
možné silné a slabé stránky společnosti, z čehož následně vyplynuly i další možné 
hrozby a příležitosti společnosti, které bylo třeba následné při vypracování samotného 
návrhu řešení vzít v úvahu. Charakter trhu byl analyzován pomocí SLEPT analýzy.  
Hlavní část práce vymezuje již samotný PP. Zahrnuje základní informace o zakládané 
společnosti, včetně vize a cílů vlastníka. Dále byl zhotoven kompletní marketingový 
mix, ve kterém byly kompletně popsány služby, jež bude společnost nabízet, a to včetně 
techniky a technologických postupů, které bude k vykonávání služeb využívat. Dále 
byla představena marketingová strategie, díky které by měla společnost na trhu uspět. 
Dále byl představen finanční plán, který je vyhotoven vždy ve třech variantách, tedy ve 
variantě pesimistické, realistické a optimistické, a to vše na období tří let. Ve finančním 
plánu nalezneme zřizovací náklady, predikované provozní náklady a tržby, ale také cash 
flow či hospodářský výsledek. Na závěr finančního plánu byl zhotoven bod zvratu, díky 
kterému společnost zjistila, od které úrovně tržeb bude vykazovat zisk. Dle 
provedených analýz cash flow by společnost neměla mít problém s financováním a 
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z výsledku hospodaření je patrné, že by měla na trhu uspět a bezproblémově vykazovat 
zisk. 
V neposlední řadě byla zhodnocena veškerá rizika, která by podnik mohla ovlivnit. 
Z analýzy rizik vyplývá, že se podnik bude potýkat s klasickými riziky, tak jako každý 
nově zakládaný projekt. Z mapy rizik pak vyplývá, že se společnost bude převážně 
potýkat s běžnými riziky, které pro společnost nejsou fatálními. 
Z celkové koncepce podnikatelského záměru a hlavně finančního plánu vyplývá, že 
zakládaný podnik by byl životaschopný. Dle mého pohledu jsem dokázal vytvořit PP 
aplikovatelný v praxi, který zahrnuje veškeré nutné informace, což také dokazuje 
skutečnost, že jsem se na základě vypracovaného projektu, a po kladném zhodnocení 
finančních analýz a rizik projektu, rozhodl daný PP zrealizovat. 
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